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Perkembangan lembaga dakwah dan sosial semakin banyak. Lembaga tersebut
menghimpun dan menyalurkan dana Zakat, Infaq, Shodaqoh, dan Wakaf
(ZISWAF). Dana ZISWAF diberikan kepada umat yang membutuhkan dan
berhak menerimanya, seperti anak yatim, piatu, dan dhuafa. Hal tersebut
mengakibatkan pemilik lembaga harus memiliki strategi pemasaran dan mampu
implementasi dengan baik. Strategi pemasaran digunakan untuk meningkatkan
jumlah penghimpunan dan menambah donatur. Strategi pemasaran juga harus
terdapat implementasi yang sesuai ajaran agama islam. Strategi pemasaran juga
harus mengikuti pengembangan teknologi, informasi dan pengembangan yang
lain berdasarkan ajaran agama islam. Hal tersebut menjadi keunikan untuk
meneliti bagaimana strategi pemasaran yang berlandaskan ajaran agama islam.
Terdapat beberapa hal yang menjadi fokus penelitian ini, yaitu : 1) Konsep
Strategi Pemasaran, 2) Proses Strategi Pemasaran, 3) Implementasi Strategi
Pemasaran.
Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif dengan menggunakan
kualitatif descriptive. Teknik pengumpulan data menggunakan wawancara,
observasi partisipan, dan dokumentasi. Dalam teknik validitas data, peneliti
menggunakan triangulasi teknik. Pada teknik analisis data, peneliti menggunakan
reduksi data yang terdiri dari deskripsi, coding dan kategorisasi, kemudian
penarikan kesimpulan dari data yang telah dianalisa.
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran menggunakan proses
STP (Segmenting, Targetting, Positioning). Proses segmenting dilakukan dengan
melihat beberapa aspek, antara lain geografis, demografis, psikografis, dan
perilaku. Proses targeting menentukan segmen-segmen pasar yang potensial,
seperti perumahan elit di wilayah Sidoarjo, pengurus masjid, guru sekolah, guru
Taman Pendidikan Al-Qur’an (TPQ), anak-anak sekolah dan mahasiswa. Proses
positioning dilakukan dengan mendesain citra lembaga dengan baik. Oleh karena
itu, strategi pemasaran perlu direncanakan dan dikelola dengan baik. Perencanaan
dan pengelolaan ini dilakukan oleh Manager Fundraising.
Kata Kunci : Konsep Strategi Pemasaran, Proses Strategi Pemasaran,
Implementasi Strategi Pemasaran.
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Perkembangan dunia bisnis dan sosial mengalami perubahan lingkungan
yang cepat. Perkembangan tersebut membuat kebutuhan masyarakat semakin
banyak dan bermacam-macam. Perubahan lingkungan tersebut membuat
perusahaan atau lembaga akan mengalami persaingan. Perusahaan atau lembaga
berupaya menjalankan pekerjaannya untuk tetap tumbuh dan berkembang.
Perusahaan atau lembaga tidak ingin mengalami penurunan pendapatan atau
penghimpunan. Apabila perusahaan atau lembaga mampu menghadapi
perkembangan lingkungan dan persaingan, maka perusahaan atau lembaga
tersebut akan mengalami keberhasilan.
Perusahaan atau lembaga akan mengalami keberhasilan tergantung pada
proses sistem manajemennya. Salah satu langkah untuk mengatasi hal tersebut
dengan membuat strategi dan perencanaan yang matang. Strategi tersebut
bertujuan untuk menciptakan dan menentukan kebutuhan masyarakat. Selain itu,
strategi bertujuan untuk memelihara eksistensi perusahaan atau lembaga dalam
memelihara pelanggan atau donatur. Apabila perusahaan atau lembaga mampu
membuat strategi yang matang, maka tujuan perusahaan atau lembaga akan
tercapai.
































Menurut Chandler yang dikutip oleh Atika Mudhofaroh dalam skripsinya
menyatakan sebagai berikut :
“Strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan perusahaan dalam
kaitannya dengan tujuan jangka panjang, program tindak lanjut, serta
prioritas alokasi sumber daya.”1
Pembuatan strategi harus sesuai dengan tujuan perusahaan atau lembaga.
Pembuatan strategi tersebut harus direncanakan dengan matang. Selain itu,
pembuatan strategi harus dilakukan secara bersama-sama. Hal tersebut bertujuan
untuk mewujudkan visi dan misi yang telah ditentukan oleh perusahaan atau
lembaga. Pembuatan strategi tersebut direncanakan melalui kebutuhan dan
keinginan pelanggan atau donatur. Selain melihat dari kebutuhan dan keinginan,
strategi bisa dibuat dengan mencari ketertarikan yang unik dan menarik.
Perusahaan atau lembaga juga harus membuat strategi yang dapat
menciptakan kepuasan para pelanggan dan donatur. Kepuasan pelanggan atau
donatur akan membuat pemakaian kembali kepada barang atau jasa. Pelanggan
akan berkelanjutan dalam pemakaian barang atau jasa tersebut. Perusahaan atau
lembaga perlu menjaga dan meningkatkan strategi kepuasan pelanggan atau
donatur tersebut. Dengan adanya kepuasan tersebut, pelanggan atau donatur akan
menumbuhkan loyalitas kepada perusahaan atau lembaga.
1 Atika Mudhofaroh, Skripsi: Strategi Pemasaran Dalam Upaya Peningkatan Jumlah Wajib Zakat Di
Lazis Jateng Cabang Temanggung, Semarang, Universitas Islam Negeri Walisongo, Fakultas Dakwah
dan Komunikasi, Jurusan Manajemen Dakwah, 2015, hal 30
































Kepuasan pelanggan atau donatur akan mempengaruhi teman yang lain,
mengenai kehebatan dan kualitas perusahaan atau lembaga tersebut. Dari hal
tersebut, perusahaan/lembaga akan mendapatkan pelanggan/donatur baru dan
pelanggan/donatur semakin bertambah. Hal inilah terkadang perusahaan/lembaga
tidak menyadari faktor kualitas pelayanan. Loyalitas pelanggan akan menentukan
profitabilitas perusahaan. Loyalitas pelanggan/donatur tumbuh dari kepuasan,
sehingga mereka tidak merasakan adanya paksaan. Mereka akan menggunakan
kembali barang atau jasa tersebut. Loyalitas pelanggan akan dapat menambah
pelanggan/donatur baru. Selain itu, loyalitas pelanggan akan menumbuhkan rasa
kepercayaan kepada perusahaan/lembaga.
Perusahaan/lembaga menjalankan kepuasan pelanggan atau donaturnya
melalui konsep pemasaran. Pemasaran tersebut berfungsi untuk memperkenalkan
dan menjalankan strategi dan program yang telah ditentukan oleh perusahaan
atau lembaga. Selain itu, pemasaran juga berfungsi untuk menekankan kualitas
pelayanan terhadap para pelanggan atau donatur.
Menurut Thamrin Abdullah yang dikutip oleh Mira Apridayanti dalam
skripsinya, menyatakan definisi pemasaran sebagai berikut :
“Pemasaran adalah suatu sistem kegiatan bisnis yang dibuat untuk
merencanakan, menentukan harga, mempromosikan serta
































mendistribusikan produk yang dapat memenuhi keinginan dan kepuasan
konsumen”.2
Teori tersebut terdapat hubungannya dengan pendapat Manullang dan
Esterlina yang dikutip dari Kotler yang menyatakan sebagai berikut :
“Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial dengan mana
individu-individu dan kelompok-kelompok mendapatkan apa yang
mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, penawaran, dan
pertukaran produk yang bernilai3.”
Dari pengertian di atas, pemasaran merupakan kegiatan penciptaan
produk barang atau jasa untuk diminati, dibutuhkan, diinginkan, dan memuaskan
konsumen atau donatur. Pemasaran pada perusahaan dan lembaga terdapat
sedikit perbedaan. Perusahaan target pencapaiannya lebih provit, sedangkan
pencapaian lembaga lebih non provit. Akan tetapi, keduanya sama-sama
menawarkan produk barang dan jasa supaya mendapatkan pelanggan atau
donatur yang banyak. Oleh karena itu, proses pemasaran juga memerlukan
strategi yang matang untuk mewujudkan visi dan misi perusahaan maupun
lembaga.
Menurut Kotler dan Paul yang dikutip oleh Hendra Galuh menjelaskan
sebagai berikut :
2 Mira Apridayanti, Skripsi: Strategi Pemasaran Produk Tabungan Qurban Pada Lembaga Amil Zakat
Swadaya Ummah Pekanbaru, Riau, Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim, Fakultas Syariah
dan Ilmu Hukum, Jurusan Perbankan Syariah, 2013, hal. 26
3 M. Manullang & Esterlina Hutabarat, Manajemen Pemasaran Dalam Kompetensi Global, Medan:
Indomedia Pustaka, 2016, hal 1
































“Strategi pemasaran dapat diartikan sebagai seleksi atas pasar sasaran,
menentukan posisi bersaing dan pengembangan suatu bauran pemasaran
yang efektif untuk mencapai dan melayani klien yang dipilih.4
Pembuatan strategi pemasaran harus bisa melihat target sasaran yang
akan menjadi tujuan. Selain itu, strategi pemasaran harus melihat persaingan
yang selalu berubah dalam siklus kehidupan perusahaan/lembaga. Pembuatan
strategi pemasaran tersebut harus mampu menguasai kondisi perubahan dan
persaingan. Pembuatan strategi pemasaran tersebut harus diimplementasikan
dengan baik untuk mewujudkan visi dan misi lembaga.
Strategi pemasaran tersebut harus diimplementasikan sesuai dengan
perencanaan strategi. Implementasi strategi harus terdapat pembeda antara
perusahaan/lembaga yang satu dengan perusahaan/lembaga yang lain. Hal
tersebut bertujuan untuk menyediakan dan memudahkan para pelanggan atau
donatur. Apabila keinginan pelanggan atau donatur disediakan dengan mudah,
maka pelanggan atau donatur akan menggunakan barang dan jasa pada
perusahaan/lembaga tersebut.
Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia, Implementasi adalah
pelaksanaan atau penerapan.5 Implementasi tersebut berfungsi untuk
melaksanakan dan menerapkan strategi yang telah direncanakan dengan matang.
Implementasi strategi tersebut dilakukan dengan cara menggabungkan antara
4 Hendra Galuh Febrianto, Skripsi: Strategi Pemasaran Pada Mini Market Ahad Dalam Peningkatan
Volume Penjualan, Jakarta, Universitas Islam Negeri Syarif Hidayatullah, Fakultas Syari’ah dan
Hukum, Program Studi Muamalah, 2008. hal. 23
5 https://www.kbbi.web.id/implementasi yang diakses pada tanggal 16 November 2017 pukul 14:14
































pemahaman kebutuhan dengan keinginan donatur, pesaing, skills, dan core bisnis.
Implementasi strategi harus disertai dengan pengendalian. Hal tersebut berguna
untuk menjaga dan mengontrol strategi yang sesuai dengan perencanaan.
Implementasi strategi pemasaran harus melihat peluang dan keinginan
pelanggan atau donatur pada wilayah tersebut. Dari beberapa keinginan dan
peluang tersebut, terdapat penyeleksian sasaran pada pelanggan atau donatur
tersebut. Proses penyeleksian tersebut berguna untuk memilih sasaran pelanggan
atau donatur. Sasaran pelanggan atau donatur tersebut akan diberikan perkenalan
dan penawaran barang dan jasa. Dengan merencanakan dan menerapkan strategi
tersebut, perusahaan atau lembaga akan mudah dalam mendapatkan dan
mempertahankan pelanggan atau donaturnya.
Persaingan yang menuntut strategi pemasaran dan implementasi yang
lebih berkualitas semakin meningkat. Seiring perkembangan zaman tersebut,
strategi pemasaran dan implementasinya dituntut lebih kreatif dan inovatif. Hal
tersebut bertujuan untuk semakin meningkat dan bertambah jumlah pelanggan
atau donaturnya. Begitu pun dengan lembaga yang bergerak dalam bidang sosial
dan dakwah. Lembaga tersebut juga dituntut untuk mengikuti perubahan dan
perkembangan tersebut. Oleh karena itu, lembaga sosial dan dakwah tersebut
harus mempunyai strategi pemasaran yang matang. Selain itu, lembaga tersebut
harus mampu mengimplementasikannya dengan baik.
































Lembaga sosial dan dakwah tersebut berlandaskan atas keyakinan dan
kepercayaan agama islam. Islam telah mengajarkan tolong – menolong kepada
orang yang membutuhkan bantuan. Pertolongan tersebut dilakukan melalui
penghasilan pekerjaannya. Seseorang tersebut akan menolong orang yang
membutuhkan bantuan hidupnya, terutama membantu perekonomian, kesehatan,
kesejahteraan, dan pendidikan. Bantuan tersebut termasuk bentuk ibadah sosial
kepada sesama manusia. Ibadah sosial ini mengharapkan keridhoan dan
keberkahan dari Allah SWT. Ibadah sosial tersebut berbentuk zakat, infaq,
shodaqoh, dan wakaf (ZISWAF).
Zakat, infaq, shodaqoh, dan wakaf (ZISWAF) merupakan salah satu
ibadah sosial dan dakwah kepada sesama manusia. Zakat adalah memberikan
harta kepada fakir miskin berdasarkan syarat dan ketentuan yang sudah
ditetapkan menurut syariat.6 Shodaqoh atau infaq adalah mengeluarkan atau
memberikan sebagian harta benda kita untuk tujuan mendekatkan diri kepada
Allah SWT. Namun, Shodaqoh atau infaq digunakan untuk sesuatu yang
disunnahkan, sedangkan zakat untuk sesuatu yang diwajibkan.7 Wakaf adalah
menahan harta yang dapat diambil manfaatnya tanpa musnah seketika dan untuk
6 Abu Aunillah Al-Baijury, Buku Pintar Agama Islam Panduan Lengkap Berislam Secara Kafah,
Yogyakarta: DIVA Press, 2015 hal 180
7 Ibid
































penggunaan yang mubah (tidak dilarang syara’) serta dimaksudkan mendapatkan
keridhaan dari Allah SWT.8
Beberapa pengertian tersebut, ZISWAF merupakan perbuatan sosial dan
dakwah yang membantu orang melalui harta bendanya. Orang yang melakukan
zakat, infaq, shodaqoh, dan wakaf akan menambah amal kebaikannya. Selain itu,
perbuatan tersebut dapat membersihkan dan mensucikan sebagian hartanya.
Sebagaimana Al-Qur’an surat At-Taubah ayat 103:9
Artinya :
“Ambillah zakat dari sebagian harta mereka, dengan zakat itu kamu
membersihkan dan mensucikan mereka dan mendoalah untuk mereka.
Sesungguhnya doa kamu itu (menjadi) ketentraman jiwa bagi mereka. Dan
Allah Maha Mendengar lagi Maha Mengetahui”. (Q.S At-Taubah :103)
Ayat tersebut menjelaskan bahwa menunaikan zakat atas sebagian
hartanya adalah wajib. Sebagaimana penjelasan ayat di atas yang berbunyi
“ambilah zakat dari sebagian harta mereka”. Kata tersebut memiliki makna
bahwa harus ada yang mengatur dari pengelolaan zakat yang sudah dikeluarkan
oleh mereka. Pengelolaan zakat bukanlah suatu hal yang mudah dan dapat
dilakukan secara individual. Akan tetapi, pengelolaan zakat harus dilakukan
8 Abd. Shomad, Hukum Islam Penormaan Prinsip Syariah Dalam Hukum Indonesia, Jakarta: Prenada
Media Group, 2010, hal 371
9 Mushaf Al-Azhar. Al-Qur’an dan Terjemahan. (Jakarta: Tim Pelaksana Pentashihan Mushaf Al-
Qur’an, 2010) hal. 203
































dengan pemerataan dan kelompok. Hal tersebut bertujuan untuk kesejahteraan
kepada pengelolaan dan penyaluran zakat. Pengelolaan dan penyaluran tersebut
harus dilakukan dengan kelembagaan atau terstruktur dengan baik. Hal inilah
yang kemudian menjadi dasar berdirinya berbagai lembaga pengelolaan zakat.
Hal tersebut sesuai dengan pendapat yang dikutip dari media online
bahwa pengelolaan zakat tidak bisa sendiri. Akan tetapi, pengelolaan zakat harus
dilakukan bersama-sama. Selain itu, lembaga membutuhkan semua unsur lapisan
masyarakat untuk membantu pengelolaan dan penyaluran zakat tersebut. Hal
tersebut dilakukan supaya semakin banyak zakat yang dikelola dan disalurkna
kepada para mustahiq atau dhuafa’
Menurut Prof. Didin Hafidhuddin, “Potensi zakat kita sangat besar, hanya
saja belum semuanya terserap, dari data riset IPB pada tahun 2011 potensi zakat
kita Rp. 217 Triliun, baru terserap dan terkelola Rp. 2,73 Triliun atau satu
persennya saja”.10 Dari berita tersebut dapat disimpulkan bahwa peran lembaga
pengelolaan zakat sangat penting. Akan tetapi, lembaga tidak hanya mengelola
zakat saja. Namun, mereka juga mengelola dana infaq, shodaqoh, dan wakaf
(ZISWAF). Hal tersebut dilakukan untuk pengelolaan dan penyaluran semakin
banyak. Dengan adanya pengelolaan dan penyaluran semakin banyak, maka
lembaga menjadi perantara kesejahteraan umat. Selain itu, lembaga pengelolaan
10 Berita diakses di www.antaranews.com/berita/371882/potensi-zakat-indonesia-baru-terserap-satu-
persen pada tanggal 17 Februari 2017 pukul 13:55
































zakat, infaq, shodaqoh, dan wakaf (ZISWAF) dapat mewujudkan kemakmuran
masyarakat.
Salah satu contoh lembaga pengelola zakat, infaq, shodaqoh, dan wakaf
(ZISWAF) adalah Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah Umat (LAZDAU).
Lembaga tersebut melakukan penghimpunan dan penyaluran dana ZISWAF/
Selain itu, lembaga tersebut melakukan pemberdayaan dan pembinaan para anak
yatim, piatu, dan mustahiq. Pemberdayaan dan pembinaan tersebut dilakukan
melalui program-program sosial, dakwah, pendidikan, ekonomi, kesehatan, dan
lingkungan. Lembaga tersebut melakukan kredibilitas melalui perbaikan kualitas
manajemen dan pertanggungjawaban yang amanah secara transparan. Hal
tersebut merupakan visi dan misi dari Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah
Umat (LAZDAU).
Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah Umat (LAZDAU) memiliki
beberapa program yang mendukung dalam penghimpunan dan pemasaran dana
Zakat, Infaq, Shodaqoh, dan Wakaf (ZISWAF). Program tersebut digunakan
untuk mengarahkan dan menyalurkan dana yang terhimpun sesuai dengan
kebutuhan umat. Adapun beberapa program tersebut antara lain: BARKAH
(Barang Bekas Barokah), KOMBES (Komunitas Becak Sedati), SMP (Senyum
Masa Depan), SENJA (Senyum Janda dan Manula), ENFAQI (Entrepreneur
Fakir Miskin), PASTI (Panti Asuhan Istiqomah), KSI (Klinik Sosial Istiqomah),
Pembangunan GQ (Graha Al-Qur’an), OC - OE (One Class - One Empowering)
































dan SIPAHE (Simpanan Tanpa Henti). Pemberitahuan dan Sosialisasi program
tersebut dilakukan oleh bagian pemasaran (Marketing) atau Professional Zakat
Advisor (Proza), Professional Zakat, Infaq, dan Shodaqoh (Prozis),
penghimpunan (Fundraising), pendayagunaan, dan divisi-divisi yang lain. Setiap
divisi dan pengurus harus mampu melakukan sosialisasi program LAZDAU
kepada masyarakat. Sosialisasi tersebut bertujuan untuk memberitahukan kepada
masyarakat mengenai pengelolaan dan penyaluran dana ZISWAF tersebut.
Lembaga Amil Zakat memerlukan adanya pemasaran Zakat, Infaq,
Shodaqoh dan Wakaf (ZISWAF). Pemasaran tersebut digunakan untuk
memperkenalkan beberapa program yang telah ditentukan oleh lembaga. Selain
itu, pemasaran berguna untuk menawarkan program-program yang telah
direncanakan. Penawaran tersebut bertujuan untuk mendapatkan donatur baru,
baik itu donatur untuk zakat, infaq, shodaqoh, maupun wakaf. Pemasaran juga
berfungsi mengembangkan lembaga untuk memperoleh donatur semakin banyak.
Seorang pemasar (Marketing) harus memahami sasaran dan rencana strategi
lembaga. Hal tersebut bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis
perkembangan lembaga tersebut. Selain itu, pemasaran akan dapat menentukan
target donatur yang akan menjadi sasaran. Oleh karena itu, lembaga memerlukan
strategi pemasaran yang matang dalam mendapatkan dan mempertahankan
donatur. Selain itu, lembaga juga harus mampu mengimplementasikan strategi
pemasaran tersebut dengan baik dan benar.
































Berdasarkan keterangan di atas, penulis tertarik untuk mengetahui strategi
pemasaran dan implementasinya untuk mendapatkan donatur zakat, infaq,
shodaqoh dan wakaf pada lembaga tersebut. Oleh karena itu, penulis tertarik
membuat penelitian yang berjudul “Strategi Pemasaran Zakat, Infaq, Shodaqoh,
Wakaf (ZISWAF) dan Implementasinya Di Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah
Umat (LAZDAU) Kabupaten Sidoarjo”.
B. Rumusan Masalah
1. Bagaimana Strategi Pemasaran Zakat, Infaq, Shodaqoh, dan Wakaf
(ZISWAF) di Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah Umat (LAZDAU)
Kabupaten Sidoarjo ?
2. Apa Faktor Hambatan Implementasi Strategi Pemasaran Zakat, Infaq,
Shodaqoh, dan Wakaf (ZISWAF) di Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah
Umat (LAZDAU) Kabupaten Sidoarjo ?
C. Tujuan Penelitian
1. Untuk mengetahui dan menganalisis Strategi Pemasaran Zakat, Infaq,
Shodaqoh, dan Wakaf (ZISWAF) di Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah
Umat (LAZDAU) Kabupaten Sidoarjo.
2. Untuk mengetahui dan menganalisis Faktor Hambatan Implementasi Strategi
Pemasaran Zakat, Infaq, Shodaqoh, dan Wakaf (ZISWAF) di Lembaga Amil
Zakat Dompet Amanah Umat (LAZDAU) Kabupaten Sidoarjo.

































Penelitian tentang strategi pemasaran zakat, infaq, shodaqoh, wakaf
(ZISWAF) dan implementasinya telah banyak dilakukan. Peneliti belum
menemukan penelitian tentang strategi pemasaran zakat, infaq, shodaqoh, wakaf
(ZISWAF) dan implementasinya di Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah Umat
(LAZDAU) Kabupaten Sidoarjo. Terdapat penelitian pada lembaga tersebut.
Namun, penelitian tersebut mengenai pengembangan SDM pengurus lembaga
tersebut. Dengan adanya penelitian ini, maka penelitian ini diharapkan dapat
digunakan sebagai berikut :
1. Manfaat Teoritis
Penelitian ini diharapkan menambah wawasan pengembangan ilmu
dan pengetahuan tentang strategi pemasaran ZISWAF dan implementasinya
2. Kegunaan praktis
Hasil penelitian diharapkan mampu memberikan informasi dan bahan
masukan untuk Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah Umat (LAZDAU)
Kabupaten Sidoarjo tentang strategi pemasaran zakat, infaq, shodaqoh,
wakaf (ZISWAF) dan implementasinya, sehingga dapat diimplimentasikan
dalam menentukan strategi yang harus diterapkan oleh LAZDAU untuk
mempertahankan donatur tetap dan mendapatkan donatur baru.
E. Definisi Konsep
Definisi konsep dilakukan untuk membatasi pengertian dari penelitian.
Hal tersebut dilakukan untuk menghindari salah pengertian dalam menafsirkan
































konsep tersebut antara peneliti dan pembaca hasil penelitiannya.11 Pembatasan
konsep tidak hanya menghindari salah pengertian. Apabila tidak ada batasan,
penjelasan konsep penelitian tidak dapat dijelaskan secara jelas.
Sehubungan dengan penjelasan di atas, peneliti perlu membatasi dari
sejumlah konsep pada penelitian dalam judul “Strategi Pemasaran Zakat, Infaq,
Shodaqoh, Wakaf (ZISWAF) dan Implementasinya Di Lembaga Amil Zakat
Dompet Amanah Umat (LAZDAU) Kabupaten Sidoarjo” yang mempunyai
konsep-konsep antara lain :
1. Strategi
Kata “Strategi” berasal dari Bahasa Yunani “Strategas” yang
berasal dari kata Stratos yang berarti militer dan Ag yang berarti
memimpin. Strategi awalnya diartikan sebagai “Generalship” atau
sesuatu yang dikerjakan oleh para jendral perang dalam membuat rencana
untuk memenangkan perang.12 Sedangkan, menurut Glueck yang
diterjemahkan oleh Ismail Nawawi bahwa :
“Strategi adalah satu kesatuan rencana yang komprehensip dan
terpadu yang menghubungkan kekuatan strategi
organisasi/perusahaan dengan lingkungan yang dihadapinya
kesemuanya menjamin agar tujuan organisasi/perusahaan
tercapai”13
11Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Sosial Format-format Kuantitatif dan Kualitatif, Surabaya:
Airlangga University Press, 2001 hal. 56
12Agustinus Sri Wahyudi. Manajemen Strategik Pengantar Proses Berfikir Startegik. Medio: Binarupa
Aksara, 1996 hal. 19
13 Ismail Nawawi. Manajemen Strategik Sektor Publik. Jakarta: Dwiputra Pustaka Jaya. 2010 hal. 4
































Menurut Lawrence R. Jauch & W.F Glueck yang diterjemahkan
oleh Iwan Purwanto dan dikutip oleh Eka Rahayu menjelaskan strategi
sebagai berikut:
“Strategi adalah rencana yang disatukan, menyeluruh dan terpadu
yang mengkaitkan keunggulan strategi perusahaan dengan
tantangan lingkungan dan yang dapat dirancang untuk
memastikan tujuan utama perusahaan dapat dicapai melalui
pelaksanaan yang tepat oleh perusahaan.”14
2. Pemasaran
Menurut Ali Hasan dalam bukunya menjelaskan bahwa
pemasaran (marketing) merupakan sebuah konsep ilmu dalam strategi
bisnis yang bertujuan untuk mencapai kepuasan berkelanjutan bagi
stakeholder (pelanggan, karyawan, pemegang saham)”15. Sedangkan,
menurut Manullang dan Esterlina mengenai pemasaran sebagai berikut :
”Pemasaran merupakan kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan
melalui penciptan produk barang dan jasa agar dibutuhkan,
diminati, diinginkan serta dapat memuaskan konsumen, sehingga
persaingan global yang ketat dapat dimenangkan melalui kualitas,
harga, promosi, dan pendistribusian yang tepat serta pelayanan
berkualitas.”16
Sedangkan, menurut Sofyan Assauri yang dikutip oleh Reni dalam
skripsinya sebagai berikut :
14Eka Rahayu, Skripsi: Strategi Pelayanan Sertifikat Tanah Pada Kantor Pertanahan Kabupaten
Pinrang, Makassar: Universitas Hasanuddin, Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik, Jurusan Ilmu
Administrasi, 2015 hal.8-9
15 Ali Hasan, Marketing ( Yogyakarta: Media Pressindo, 2008 ) hal. 1
16 M. Manullang & Esterlina Hutabarat, Manajemen Pemasaran Dalam Kompetensi Global, Medan:
Indomedia Pustaka, 2016, hal 3
































”Strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran,
kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha
pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-masing
tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan
perusahaan dalam menghadapi lingkungan keadaan persaingan
yang selalu berubah. Oleh karena itu, penentuan strategi pemasaran
harus didasarkan atas analisa lingkungan dan internal perusahaan
melalui analisa keunggulan dan kelemahan perusahaan, serta
analisa kesempatan dan ancaman yang dihadapi perusahaan dari
lingkungannya.17
3. Implementasi
Implementasi merupakan penerapan atau pelaksanaan.
Implementasi ini merupakan bukti dari strategi yang telah dibuat oleh
suatu lembaga/perusahaan. Strategi ini mencakup beberapa hal, antara
lain strategi pemasaran, penghimpunan, pendayagunaan, dan lain-lain.
Menurut Kotler, Implementasi pemasaran adalah proses yang mengubah
rencana pemasaran menjadi usaha/tugas nyata dan memastikan bahwa
tugas itu dikerjakan sedemikian rupa sehingga mampu mencapai tujuan
yang dinyatakan oleh rencana tersebut.18
Implementasi tersebut bertujuan untuk menerapkan dan
melaksanakan strategi yang telah direncanakan oleh lembaga. Akan tetapi,
proses implementasi tersebut harus disertai dengan pengendalian. Hal
tersebut bertujuan untuk menjaga dan mengontrol perencanaan yang telah
direncanakan. Jadi kesimpulan dari beberapa teori diatas, strategi
17 Reny Maulidia Rahmat, Skripsi: Analisis Strategi Pemasaran Pada PT. Koko Jaya Prima Makassar,
Makassar, Universitas Hasanuddin, Fakultas Ekonomi dan Bisnis, Jurusan Manajemen, 2012. hal. 23
18 Philip Kotler, Edisi Kelima Manajemen Pemasaran analisis, perencanaan, dan pengendalian jilid 2,
Jakarta: Erlangga, 1989, hal 375
































pemasaran dan implementasinya adalah suatu perencanaan dan penerapan
lembaga yang menyediakan kebutuhan dan keingingan masyarakat
berdasarkan elemen pemasaran dan analisis lingkungan.
F. Sistematika Pembahasan
Sistematika pembahasan bertujuan menjadi langkah-langkah dalam
proses penyusunan penelitian. Hal tersebut digunakan untuk merencanakan
penelitian yang ingin dicapai. Berikut sistematika pembahasan penelitian, antara
lain :
1. BAB I : Pendahuluan
Pendahuluan adalah bab pertama dari skripsi yang mengantarkan
pembaca untuk dapat menjawab pertanyaan apa yang diteliti, untuk apa dan
mengapa penelitian itu dilakukan.
2. BAB II : Kajian Teoritik
Bab kedua adalah bagian skripsi yang menekankan pada aspek
kolaborasi teori dan riset terdahulu. Bagian ini amat penting untuk
menunjukkan bahwa mahasiswa memiliki landasan ilmiah dalam
melakukan penelitian.
3. BAB III : Metodologi Penelitian
Dalam bab ini dijelaskan secara rinci tentang metode dan teknik
yang digunakan dalam mengkaji objek penelitian. Sebisa mungkin untuk
menghindari pembahasan yang terlalu teoristis. Karena itu, penulisan bab
































ini harus lebih operasional dan siap pakai dengan menggunakan bahasa
sendiri yang selaras dengan fokus penelitian.
4. BAB IV : Hasil Penelitian
Bab ini menyampaikan profil dari objek yang diteliti sekaligus
permasalahan yang dihadapinya. Dalam penelitian manajemen yang
mengambil sampel organisasi sebagai objek penelitian. Data-data terkaitan
dengan rumusan masalah harus disajikan secara tuntas disini, sehingga
jawaban penelitian sudah bisa ditemukan hanya dengan membaca bab ini.
5. BAB V : Simpulan
Bab terakhir yang ada di dalam skripsi adalah penutup. Bab ini
merumuskan ulang dan menyimpulkan dari jawaban rumusan masalah
penelitian.


































A. Penelitian Terdahulu yang Relevan
Penelitian terdahulu ini menjadi salah satu acuan penulis dalam
melakukan penelitian. Dari penelitian terdahulu tersebut, penulis dapat
memperbanyak teori yang digunakan dalam penelitian. Penelitian terdahulu ini
digunakan untuk menggali informasi dari penelitian sebelum-sebelumnya.
Penelitian terdahulu ini digunakan sebagai bahan perbandingan, baik mengenai
kelemahan atau kelebihan teori yang sudah ada. Penulis juga sudah mengkaji
skripsi-skripsi terdahulu yang berhubungan dengan judul penelitian ini.
Pengkajian tersebut bertujuan untuk mendapatkan suatu informasi dan
memperoleh landasan teori yang berkaitan dengan judul tersebut.
Pertama, skripsi dari mahasiswi UIN Walisongo Semarang pada tahun
2015 oleh Atika Mudhofaroh yang berjudul Strategi Pemasaran Dalam Upaya
Peningkatan Jumlah Wajib Zakat di LAZIS Jateng Cabang Temanggung. 19 Hasil
penelitian tersebut menjelaskan bahwa strategi pemasaran dilakukan dengan cara
promosi melalui media massa yang berupa internet, baliho, media cetak, dan
radio, brosur dan kartu nama. Sedangkan upaya peningkatan jumlah wajib zakat
strategi yang digunakan oleh LAZIS JATENG cabang Temanggung yaitu service
19 Atika Mudhofaroh, Skripsi: Strategi Pemasaran Dalam Upaya Peningkatan Jumlah Wajib Zakat Di
Lazis Jateng Cabang Temanggung, Semarang, Universitas Islam Negeri Walisongo, Fakultas Dakwah
dan Komunikasi, Jurusan Manajemen Dakwah, 2015
































exxelence (maintenance donatur), foundrising based on community dan
foundrising based on program. Selain itu, proses pemasaran dalam menghimpun
dana zakat dilakukan dengan cara LAZIS JATENG cabang Temanggung
mengambil langsung dari muzakki setelah muzakki meminta untuk
mengambilnya. Dari hasil penelitian tersebut terdapat kesamaan mengenai
pengambilan langsung kepada muzakki atau donatur. Akan tetapi, pengambilan
telah ditentukan tanggal dan waktunya sendiri oleh muzakki. Penelitian terdahulu
tersebut hanya fokus pemasaran zakat pada wilayah Jateng khususnya cabang
Temanggung. Penelitian tersebut bertujuan untuk meningkatkan jumlah wajib
zakat masyarakat yang ada pada wilayah tersebut. Sedangkan penelitian ini fokus
pada strategi pemasaran Zakat, Infaq, Shodaqoh, dan Wakaf. Penelitian ini
bertujuan untuk memberikan ajakan kepada masyarakat untuk melakukan zakat,
infaq, shodaqoh, dan wakaf di Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah Umat
Kabupaten Sidoarjo.
Kedua, skripsi dari mahasiswi UIN Sultan Syarif Kasim Riau Pekanbaru
pada tahun 2013 oleh Mira Apridayanti yang berjudul Strategi Pemasaran
Produk Tabungan Qurban Pada Lembaga Amil Zakat Swadaya Ummah
Pekanbaru20. Hasil penelitian tersebut menjelaskan bahwa strategi pemasaran
yang dilakukan oleh pihak LAZ dalam memasarkan tabungan qurban. Strategi
pemasarannya melalui sistem jemput dana, sistem pemasaran berbasis
20 Mira Apridayanti, Skripsi: Strategi Pemasaran Produk Tabungan Qurban Pada Lembaga Amil
Zakat Swadaya Ummah Pekanbaru, Riau, Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim, Fakultas
Syariah dan Ilmu Hukum, Jurusan Perbankan Syariah, 2013
































perkumpulan, promosi (Brosur, Spanduk, Web), tempat/wilayah, target, dan lain-
lain. Selain itu, penelitian tersebut menyimpulkan masih sangat minimnya
pemahaman dan kesadaran masyarakat untuk melalukan qurban. Penelitian
tersebut fokus pada pemasaran produk tabungan qurban yang terdapat pada
Lembaga Amil Zakat Swadaya Ummah Pekanbaru. Sedangkan, penelitian ini
fokus terhadap strategi pemasaran dan implementasinya yang diterapkan melalui
zakat, infaq, shodaqoh, dan wakaf di Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah
Umat Kabupaten Sidoarjo. Penelitian ini mengimplementasikan pemasaran zakat,
infaq, shodaqoh, dan wakaf melalui sistem STP (Segmenting, Targetting,
Positioning). Segmenting dilakukan dengan beberapa aspek, antara lain geografis,
demografis, psikografis, dan perilaku. Targetting menentukan segmen-segmen pasar
yang potensial, seperti perumahan elit di wilayah Sidoarjo, pengurus masjid, guru
sekolah, guru Taman Pendidikan Al-Qur’an (TPQ), dan mahasiswa. Positioning
dilakukan dengan mendesain citra lembaga dengan baik.
Ketiga, skripsi dari mahasiswa UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta pada
tahun 2016 oleh Ahmad Zamroni yang berjudul Implementasi Pemasaran AJB
Bumiputera Syari’ah Cabang Yogyakarta21. Hasil penelitian tersebut
menjelaskan beberapa tahapan mengenai implementasi pemasaran, antara lain
Segmentasi, Targetting, Positioning, Differentiation, Marketing Mix, Selling,
Brand, Service, dan Process. Segmentasi perusahaan terdiri dari beberapa pangsa
21 Ahmad Zamroni, Skripsi: Implementasi Pemasaran AJB Bumiputera Syari’ah Cabang Yogyakarta,
Yogyakarta, Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga, Fakultas Dakwah dan Komunikasi, Jurusan
Manajemen Dakwah, 2016.
































pasar, antara lain ormas islam, KBIH, lembaga pendidikan islam, dan lembaga
pemerintahan. Selain itu, penelitian tersebut memprioritaskan orang-orang
terdekat dan para tetangga agen. Targetting perusahaan ini mengalokasikan
sumber daya untuk memanfaatkan segmen pasar yang ada. Positioning
perusahaan tersebut menggunakan pendekatan secara kekeluargaan dan
mempresentasikannya untuk menambah edukasi kepada masyarakat mengenai
asuransi syari’ah. Differentiation perusahaan tersebut dengan memberikan
edukasi dan dibantu dengan infrastruktur yang dimiliki perusahaan. Marketing
Mix perusahaan tersebut menjelaskan tentang produk perusahaan sesuai dengan
harga. Hal tersebut sudah dihitung berdasarkan aktuaria. Selain itu, lokasi
perusahaan yang berada pada pusat kota Yogyakarta. Selling perusahaan menjual
(product selling) produk, (benefit selling) menjual manfaat dari produk seperti
tabungan pendidikan dan (solution selling) penjualan solusi yang memberikan
solusi perencanaan keuangan masyarakat. Brand perusahaan sudah dikenal
sekitar 104 tahun. Akan tetapi, perubahan menjadi syari’ah yang belum dikenal.
Oleh karena itu, perusahaan berusaha memperkenalkan sistem asuransi syari’ah
kepada lembaga islam. Hal tersebut bertujuan supaya asuransi syari’ah dapat
dipahami mengenai prinsip-prinsipnya yang berdasarkan Al-qur’an dan Hadits.
Service perusahaan terdapat 3 hal, antara lain before, selling, after. Proses service
tidak hanya diawal saja. Akan tetapi, Service juga harus dilakukan sampai akhir
pengambilan atau penjualan. Process perusahaan dilakukan dengan memberikan
































produk yang terbaik. Produk terbaik tersebut sesuai dengan kebutuhan dan
keinginan masyarakat. Sedangkan, penelitian ini hanya menggunakan strategi
pemasaran antara lain, Segmenting, Targetting, dan Positioning. Selain itu,
implementasi ini bertujuan untuk mengajak dan mengimplementasikan zakat,
infaq, shodaqoh, dan wakaf di Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah Umat
Kabupaten Sidoarjo.
Untuk lebih jelas mempermudah pemahaman penelitian ini, penulis
memberikan persamaan dan perbedaan sebagai berikut
Tabel 2.1
Persamaan dan Perbedaan Penelitian





























































































































































































































B. Konsep Strategi Pemasaran ZISWAF dan Implementasinya
1. Pengertian Strategi Pemasaran
Perubahan lingkungan dan persaingan dalam dunia bisnis semakin
meningkat dengan cepat. Lembaga sosial dan dakwah juga harus mengikuti
perubahan lingkungan dan mampu bersaing dengan lembaga yang lain.
Lembaga harus mempunyai strategi untuk mengatasi perubahan lingkungan
dan persaingan. Selain itu, lembaga juga harus mempunyai pengetahuan,
pengalaman, dan keahlian khusus untuk merumuskan strategi yang matang.
“Strategi merupakan rencana umum/pokok untuk mencapai tujuan
organisasi melalui alternatif pemilihan tindakan yang diperlukan dan
alokasi sumber daya yang diperlukan untuk mencapai tujuan
tersebut”22
22 Sutarno, Serba-Serbi Manajemen Bisnis, Yogyakarta: Graha Ilmu, 2012, hal. 29
































Menurut Onong Uchayana Effendi yang dikutip oleh Hendra Galuh
dalam skripsinya menjelaskan sebagai berikut :
“Strategi pada hakekatnya adalah perencanaan (planning) dan
manajemen untuk mencapai tujuan tersebut. Strategi tidak berfungsi
sebagai peta jalan yang hanya memberi arah saja, melainkan harus
mampu menunjukkan bagaimana taktik operasionalnya.”23
Strategi digunakan perusahaan/lembaga untuk menyusun berbagai
rencana jangka panjang. Setiap perusahaan/lembaga akan memiliki
keinginan yang sama yaitu keberhasilan mencapai tujuan. Akan tetapi,
terdapat perbedaan strategi dalam penerapannya Dari pengertian diatas,
strategi terdapat hubungan erat dengan manajemen. Teori yang mendukung
adanya manajemen strategi dikemukakan oleh Hadari sebagai berikut :
“Manajemen strategi adalah perencanaan berskala besar (perencanaan
strategis) yang berorientasi pada jangkauan masa depan yang jauh (visi)
yang ditetapkan sebagai keputusan manajemen puncak atau keputusan
yang bersifat standard dan prinsipal supaya organisasi tersebut
memungkinkan berinteraksi secara efektif (misi).”24
Pembuatan strategi membutuhkan pemahaman terlebih dahulu kepada
para anggotanya. Hal tersebut dilakukan supaya semua anggota saling
memiliki kesamaan berfikir. Dengan adanya kesamaan berfikir, maka
anggota akan memberikan anggapan dan pendapat untuk membuat strategi
yang matang dalam skala panjang dan besar. Hal tersebut dilakukan supaya
23 Hendra Galuh Febrianto, Skripsi: Strategi Pemasaran Pada Mini Market Ahad Dalam Peningkatan
Volume Penjualan, Jakarta, Universitas Islam Negeri Syarif Hidayatullah, Fakultas Syari’ah dan
Hukum, Program Studi Muamalah, 2008. hal. 21
24Hadari Nawawi, Manajemen Strategik Organisasi Non Profit Bidang Pemerintahan, Yogyakarta:
Gajah Mada University Press, 2005 hal. 5
































hasil dari perencanaan strategi tersebut menghasilkan beberapa keputusan
dan aturan yang matang sesuai dengan visi dan misi lembaga. Strategi
mempunyai beberapa tahapan untuk mencapai tujuan lembaga. Secara garis
besar, terdapat 3 tahapan strategi antara lain25:
a. Perumusan Strategi
Pada perumusan strategi, organisasi akan merumuskan beberapa
strategi untuk mengembangkan tujuan, mengenai peluang dan ancaman,
mengenai kelebihan dan kekurangan, menetapkan suatu objektivitas,
menghasilkan strategi alternatif, dan memilih strategi terbaik untuk
mengembangkan organisasi tersebut. Perumusan strategi akan membuat
keputusan, memperluas, dan menghindari pertikaian dalam organisasi.
b. Implementasi Strategi
Implementasi ini merupakan lanjutan dari perumusan strategi.
Langkah selanjutnya adalah melaksanakan target tujuan yang telah
ditetapkan. Dalam pelaksanaan strategi, organisasi tersebut
membutuhkan komitmen dan kerjasama kepada anggotanya.
c. Evaluasi Strategi
Strategi ini diperlukan untuk mencapai keberhasilan. Perumusan
awal yang telah dibuat tentu masih terjadi kekurangan, baik dalam
membuat perencanaan maupun pelaksanaannya. Evaluasi berfungsi
25 Fred R. David, Manajemen Strategi Konsep, Terj. Dari Strategic Management (Jakarta: Prenhalindo,
2002) hal.30
































untuk merubah dan memperbaiki strategi awal hingga pada
pelaksanaannya. Evaluasi menjadi tolak ukur organisasi yang telah
melakukan strategi yang telah ditentukan.
Dari beberapa tahapan strategi di atas, kegiatan merumuskan,
mengimplementasi, dan mengevaluasi strategi tersebut harus dilakukan
dengan baik. Hal tersebut menghindari adanya hambatan dalam
implementasi strategi. Apabila lembaga mampu mengimplementasikan
tahapan tersebut dengan baik, maka lembaga tersebut bisa menjadi lebih baik.
Hal tersebut dikarenakan setiap program akan dilakukan perumusan kegiatan,
implementasi, dan evaluasi. Dengan adanya evaluasi, suatu program akan
mendapatkan masukan dan saran untuk menjadi kegiatan yang lebih baik.
Strategi juga dibuat dalam melakukan kegiatan pemasaran. Strategi
tersebut melakukan komunikasi dan penciptaan hubungan dengan donatur.
Selain itu, pemasaran juga berfungsi menetapkan harga, promosi, dan
pengelolaan gagasan (ide). Hal dikarenakan pemasaran melakukan hubungan
dan komunikasi langsung dengan para donatur. Dari proses tersebut,
pemasaran mengetahui keinginan dan kebutuhan para donatur. Oleh karena
itu, lembaga perlu membuat strategi pemasaran yang matang untuk
menyediakan kebutuhan dan keinginan masyarakat. Pendapat para ahli
mengenai teori pemasaran banyak dituangkan dalam beberapa buku, antara
lain :
































“Pemasaran adalah suatu fungsi organisasional dan serangkaian proses
penciptaan, komunikasi, dan penyampaian nilai bagi pelanggan serta
pengelolaan hubungan dengan pelanggan dengan cara-cara yang
menguntungkan bagi organisasi dan pemangku kepentingan
(stakeholders). Pemasaran juga merupakan suatu proses social dan
manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan
dan keinginan mereka dengan menciptakan, menawarkan, dan bertukar
sesuatu yang bernilai satu sama lain.26
Pendapat ini didukung oleh Philip Kotler dalam bukunya sebagai
berikut :
“Pemasaran adalah proses sosial dan manajerial dengan mana
seseorang atau kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan
inginkan melalui penciptaan dan pertukaran produk dan nilai.”27
Dari beberapa penjelasan tersebut, pemasaran dapat membantu donatur
dalam memenuhi kebutuhan hidupnya. Kegiatan pemasaran harus bisa
memberikan kepuasan kepada pelanggan atau donatur. Dengan mengetahui
keinginan dan kebutuhan donatur, pemasaran perlu membuat inovasi
program, pengelolaan, pelayanan, penjualan, dan menerapkan prinsip-prinsip
promosi. Hal tersebut bertujuan untuk memperkenalkan dan
mengembangkan kehidupan lembaga. Menurut Philip Kotler definisi
pemasaran ini didasarkan pada konsep-konsep inti berikut: kebutuhan,
keinginan dan permintaan; produk; utilitas, nilai dan kepuasan; pertukaran,
transaksi, dan hubungan; pasar; pemasaran, dan pemasar.28
26 Sutarno, Serba – Serbi Manajemen Bisnis (Yogyakarta:Graha Ilmu,2012) hal.213
27 Philip Kotler, Edisi Kelima Manajemen Pemasaran analisis, perencanaan, dan pengendalian jilid 1,
(Jakarta: Erlangga, 1989) hal. 5
28 Philip Kotler, Edisi Keenam Manajemen Pemasaran Analisis, Perencanaan, Implementasi, dan
Pengendalian Jilid 1, (Jakarta: Erlangga, 1996) hal. 4
































Konsep pemasaran pertama kali harus menemukan kebutuhan,
keinginan dan permintaan masyarakat. Kebutuhan manusia adalah suatu
keadaan dirasakannya ketiadaan kepuasan dasar tertentu. Keinginan adalah
kehendak yang kuat akan pemuas yang spesifik terhadap kebutuhan-
kebutuhan yang lebih mendalam tadi. Permintaan adalah keinginan akan
produk yang spesifik yang didukung dengan kemampuan dan kesediaan
untuk membelinya.29 Kebutuhan masyarakat tersebut terdiri dari kebutuhan
sandang, pangan, rumah, rasa aman, rasa memiliki, harga diri, dan lain-lain.
Dengan mengetahui kebutuhan, keinginan dan permintaan masyarakat,
lembaga akan menyediakan produk yang sesuai dengan pemenuhan tersebut.
Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan kepada seseorang untuk
memuaskan suatu kebutuhan atau keinginan. Biasanya produk dikenal
dengan objek fisik, seperti mobil, pesawat, televisi, handphone, dan lain-lain.
Produk juga bisa menggunakan objek tak berwujud atau jasa. Jasa juga bisa
diberikan kepada masyarakat berupa kegiatan, pelayanan, gagasan, program
dan lain-lain. Dengan memberikan produk yang sesuai kebutuhan dan
keinginan masyarakat, lembaga akan mendapatkan utilitas dan nilai.
Proses utilitas dan nilai lembaga mempunyai strategi yang berbeda.
Hal tersebut bertujuan untuk mendapatkan ketertarikan dan rasa kepuasan
terhadap produk dan jasa tersebut. Apabila lembaga bisa membangun utilitas
29 Ibid. hal 4-5
































dan nilai, maka pelanggan akan menerima produk dan jasa tersebut. Akan
tetapi, terdapat lembaga membangun utilitas dan nilai tidak mendapatkan
kepuasan donatur. Donatur yang menerima tersebut akan melakukan
pertukaran dan transaksi.
Pertukaran tersebut bisa menggunakan uang, barter, pemberian
manfaat yang sejenisnya. Selain melakukan pertukaran, pelanggan tersebut
akan melakukan transaksi pembelian produk dan jasa tersebut. Dari proses
pertukaran dan transaksi tersebut, lembaga telah menciptakan hubungan
yang baik terhadap donatur. Hal tersebut dibuktikan dengan adanya donatur
yang menggunakan produk dan jasa lembaga tersebut.
Pertukaran dan transaksi tersebut dilakukan oleh para donatur. Donatur
tersebut tidak hanya ada satu orang. Akan tetapi, donatur bisa lebih dari
beberapa orang. Untuk menyediakan dan memudahkan proses pertukaran
dan transaksi, lembaga menyediakan tempat untuk memudahkan pertukaran
dan transaksi tersebut. Tempat tersebut disebut juga pasar. Istilah pasar
diartikan sebagai tempat pertemuan antara penjual dan pembeli.
Proses pasar terjadi adanya pertemuan antara penjual dan pembeli.
Pada proses pasar kelembagaan, penjual tersebut dilakukan oleh lembaga
amil zakat. Sedangkan, pembeli dilakukan oleh para donatur. Penjual disini
sebagai pihak yang menyediakan produk dan jasa. Pembeli diartikan sebagai
































orang yang ingin mendapatkan pemenuhan dan keinginannya. Pemasar
mengharapkan calon donatur mau dan menerima produk dan jasa yang
ditawarkan. Apabila calon donatur mau menerima, maka akan terjadi proses
pemasaran. Pemasaran digunakan untuk mewujudkan pertukaran potensial.
Hal tersebut dilakukan untuk kepentingan memuaskan kebutuhan dan
keinginan masyarakat. Pemasaran adalah semua kegiatan yang dilakukan
manusia yang hubungannya dengan pasar.
Berdasarkan penjelasan mengenai pengertian strategi dan pemasaran,
terdapat beberapa pengertian strategi pemasaran menurut para ahli, antara
lain :
a. Menurut Kotler, strategi pemasaran adalah logika pemasaran, dan
berdasarkan itu, unit bisnis diharapkan untuk mencapai sasarannya.
Strategi pemasaran terdiri dari pengambilan keputusan tentang biaya
pemasaran dari perusahaan, bauran pemasaran, dan alokasi
pemasaran.30
b. Menurut Lamb et al. yang diterjemahkan oleh Kadek Dewi dalam
tesisnya menjelaskan bahwa strategi pemasaran terdiri dari empat
langkah proses merancang dan mengelola strategi pemasaran (analisis,
perencanaan, pelaksanaan, dan manajemen). Pertama, analisis situasi
mempertimbangkan analisis pasar dan pesaing, segmentasi pasar, dan
terus belajar tentang pasar. Kedua, merancang strategi pemasaran yang
memerlukan target pelanggan dan penempatan strategi, strategi
pemasaran hubungan, dan untuk perencanaan produk baru. Ketiga,
program pengembangan pemasaran terdiri dari produk/jasa, distribusi,
harga, dan strategi promosi yang dirancang dan diterapkan untuk
memenuhi kebutuhan pembeli yang ditargetkan. Keempat,
30 Philip Kotler, Edisi Keenam Manajemen Pemasaran Analisis, Perencanaan, Implementasi, dan
Pengendalian Jilid 1, (Jakarta: Erlangga, 1996) hal. 93
































implementasi strategi dan manajemen melihat pada desain organisasi
dan kontrol pemasaran.31
Dari beberapa pengertian tersebut, strategi pemasaran adalah suatu
perencanaan yang menciptakan nilai pelanggan yang sesuai tujuan lembaga
melalui sasaran pasar untuk menghasilkan kepuasan donatur. Tujuan nilai
donatur tersebut digunakan untuk memperkenalkan dan menyediakan
keinginan dan kebutuhan pasar atau masyarakat. Strategi sasaran pasar
lembaga dilakukan dengan mengidentifikasi dan menganalisis kebutuhan
pasar. Proses identifikasi dan analisis tersebut dilakukan dengan membagi
beberapa segmen-segmen kecil. Proses tersebut disebut dengan proses STP
(Segmenting, Targeting, Positioning).
2. Proses Strategi Pemasaran
Lembaga menyediakan kebutuhan dan keinginan masyarakat berupa
produk dan jasa. Produk dan jasa dibuat dalam bentuk unik dan berkualitas
tinggi. Hal tersebut bertujuan untuk mendapatkan penilaian dan hubungan
baik dengan pelanggan. Pembuatan produk dan jasa harus bisa mengikuti
perubahan teknologi, informasi, dan kebutuhan ekonomi. Dengan adanya
penyesuaian tersebut, lembaga akan tampak lebih unggul dari lembaga yang
lain.
31 Kadek Dewi Fadmawati, Tesis: Reformulasi Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Occupancy
Room Rate Di Hotel Four Seasons Resort Jimbaran Bali, Denpasar, Universitas Udayana, Program
Pascasarjana, Program Studi Manajemen, 2011, hal. 34-35
































Pembuatan strategi produk dan jasa juga harus menyesuaikan dengan
perkembangan informasi, globalisasi, dan kebutuhan ekonomi yang semakin
meningkat. Selain pembuatan strategi produk dan jasa, pembuatan strategi
pemasaran pun harus bisa mengikuti perkembangan pasar modern. Menurut
Philip Kotler, bahwa Jantung dari pemasaran strategis modern dapat
diterapkan sebagai pemasaran STP-yaitu segmenting (segmentasi), targeting
(penentuan target pasar), positioning (penentuan posisi pasar).32
a. Segmentasi Pasar (Segmenting)
Segmentasi merupakan salah satu proses dan tahapan untuk
membuat strategi pemasaran. Sofjan Assauri memberikan penjelasan
mengenai segmentasi pasar sebagai berikut :
“Segmentasi pasar adalah proses pembagian pasar ke dalam
subset pelanggan dengan kebutuhan yang sama dan
mempunyai ciri-ciri yang dapat diarahkan atas tanggapan
mereka, sehingga dapat dilakukan cara-cara yang sama bagi
produk tertentu yang ditawarkan, termasuk program
pemasarannya.”33
Sedangkan menurut Philip Kotler & Amstrong yang dikutip
oleh Sumiati dan Muis sebagai berikut :
“Segmentasi pasar adalah membagi pasar menjadi kelompok
pembeli yang terbedakan dengan kebutuhan, karakteristik, atau
32 Philip Kotler, Edisi Keenam Manajemen Pemasaran Analisis, Perencanaan, Implementasi, dan
Pengendalian Jilid 1, (Jakarta: Erlangga, 1996) hal. 370
33 Sofjan Assauri, Strategic Marketing Sustaining Lifetime Customer Value, (Jakarta: Raja Grafindo
Persada, 2012), hal. 39
































tingkah laku berbeda yang mungkin membutuhkan produk atau
bauran pemasaran terpisah.”34
Lembaga menentukan segmen pasar berdasarkan pada pilihan
segmen pasar yang relatif menarik. Penentuan segmen tersebut
dilakukan untuk mempertimbangkan potensial pasar dari tingkat
pertumbuhan, intensitas persaingan dan lainnya. Hal tersebut bertujuan
untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan donatur. Keinginan dan
kebutuhan diperoleh atas penyampaian dan penyerahan layanan
produk bagi segmen yang menjadi pilihan.
Segmentasi pasar dilakukan untuk meletakkan landasan kerja.
Landasan tersebut digunakan untuk perumusan pasar sasaran dan
penetapan strategi positioning. Wawasan dan pengetahuan dilakukan
untuk melakukan segmentasi produk dan jasa di pasar. Hal tersebut
bertujuan untuk memberikan keunggulan bersaing dan
mengalokasikan sumberdaya dengan baik. Selain itu, lembaga akan
mengetahui perkembangan pasar yang terus berkembang.
Segmentasi pasar digunakan untuk mengembangkan strategi
pemasaran, terutama mengenai perkembangan/perubahan populasi,
perkembangan pasar, perubahan kondisi sosial, perkembangan
ekonomi, dan persaingan. Lembaga harus bisa mengidentifikasi dan
34 Sumiati & Muis Fauzi Rambe, Jurnal Ilmiah Analisis Segmentasi Pasar dan Pasar Potensial Pada
PT. Perkasa Mostindo Utama, Sumatra Utara: Universitas Muhammadiyah Sumatra Utara, Fakultas
Ekonomi, Program Studi Manajemen, 2004, Vol. 4 No. 1 hal 41
































memanfaatkan beragam peluang yang muncul di pasar. Segmentasi
pasar tersebut harus dilaksanakan secara bersama-sama dengan
mengidentifikasi segmen-segmen yang homogen dan segmen yang
berbeda dengan yang lain. Segmentasi ini berguna untuk fokus dalam
menyiapkan strategi berikutnya. Segmentasi pasar juga mempunyai
variabel-variabel yang digunakan untuk pasar konsumen. Menurut
Philip Kotler & Armstrong membagi variabel-variabel segmentasi
pasar terbagi menjadi 4 macam, antara lain : geografis, demografis,
psikografis, dan perilaku yang utama. 35
1) Segmentasi Geografis
Segmentasi geografis menghendaki pembagian pasar ke
dalam unit-unit geografis, seperti negara, negara bagian,
wilayah regional, kabupaten, kota, atau lingkungan perumahan.
Misalnya kopi giling General Foods Maxwell House dijual
secara nasional namun diberi citarasa secara regional. Regional
program pemasaran tersebut terdiri dari lokalisasi produk,
periklanan, promosi, dan upaya penjualan agak cocok dengan
kebutuhan wilayah-wilayah, kota-kota dan desa-desa secara
individual.
2) Segmentasi Demografi
35 Philip Kotler & Gary Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 1997) hal. 231-235
































Segmentasi demografi mengelompokkan pasarnya
berdasarkan beberapa variabel-variabel seperti, usia, jenis
kelamin, ukuran keluarga, daur hidup keluarga, pendapatan,
pekerjaan, pendidikan, agama, ras, dan kebangsaan. Faktor
demografis merupakan dasar segmentasi kelompok-kelompok
konsumen yang terpenting. Hal tersebut dikarenakan variabel
demografis ini lebih mudah dilakukan dan diukur
dibandingkan variabel-variabel yang lain.
3) Segmentasi Psikografis
Segmentasi psikografis mengelompokkan pasarnya
berdasarkan kelas sosial, gaya hidup, atau karakter kepribadian.
Orang-orang dalam kelompok demografis memungkinkan
memiliki wajah psikografis yang berbeda. Kelas sosial terdapat
tujuh kelas sosial mempunyai pengaruh kuat dalam prefensi
terhadap mobil, pakaian, perabotan rumah, aktivitas liburan,
kebiasaan membaca, dan belanja eceran.
Gaya hidup terbentuk dari ketertarikan orang terhadap
aneka barang yang dibeli dan mengekspresikannya kepada
kehidupannya. Sedangkan, kepribadian digunakan pemasar
untuk memilah pasar. Hal tersebut bertujuan untuk
memberikan produk atau jasa yang sesuai dengan kepribadian
































konsumen. Strategi segmentasi pasar kepribadian ini berhasil
digunakan oleh sejumlah produk atau jasa, seperti kosmetik,
rokok, asuransi, kendaraan, dan minuman.
4) Segmentasi Perilaku
Segmentasi perilaku membagi pembeli kedalam
kelompok berdasarkan pengetahuan, sikap, penggunaan, dan
respon terhadap suatu produk. Lembaga mempercayai bahwa
variabel perilaku ini merupakan titik awal yang terbaik untuk
membangun segmen pasar.
b. Penetapan Target Pasar (Targeting)
Penetapan target pasar (Targeting) dijadikan prioritas utama
untuk menetukan sasaran pasar. Sasaran pasar tersebut bertujuan untuk
memperkenalkan dan menawarkan produk dan jasa yang dimiliki
lembaga. Dengan adanya sasaran pasar tersebut, lembaga akan dapat
mengukur kemampuan dan peluang yang akan didapatkannya.
Menurut Hermawan Kertajaya yang dikutip oleh Ahmad
Zamroni, Targeting adalah menentukan segmen-segmen pasar yang
potensial bagi perusahaan anda.36 Lembaga perlu melakukan pemetaan
dan segmentasi pasar secara kreatif. Hal tersebut bertujuan mengenal
potensi segmen pasar yang akan menjadi target pasar. Targeting
36 Ahmad Zamroni, Skripsi: Implementasi Pemasaran AJB Bumiputera Syari’ah Cabang Yogyakarta,
Yogyakarta, Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga, Fakultas Dakwah dan Komunikasi, Jurusan
Manajemen Dakwah, 2016. Hal. 16
































tersebut dilakukan untuk mempermudah proses penyesuaian
sumberdaya yang dimiliki lembaga. Hal tersebut dilakukan untuk
mengantisipasi kesalahan proses sasaran pasar. Targeting juga
berfungsi untuk mengevaluasi beragam segmen pasar yang telah
ditentukan. Targeting tersebut bertujuan untuk memutuskan dan
menetapkan segmen mana saja yang akan menjadi target pasar.
c. Penentuan Posisi Pasar (Positioning)
Penentuan posisi pasar (Positioning) merupakan salah satu cara
untuk merebut posisi hati dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan
donatur. Positioning tersebut berhubungan dengan kepercayaan,
keyakinan, dan kompetensi bagi donatur. Menurut Philip Kotler,
Positioning adalah aktivitas mendesain citra dari apa yang ditawarkan
lembaga, sehingga mempunyai arti memposisikan diri dibenak
konsumen. Sedangkan, menurut Yoram Wind, Positioning adalah
bagaimana mendefinisikan identitas dan kepribadian perusahaan
dibenak pelanggan.37
Menurut Philip Kotler, penempatan atau positioning adalah
tindakan merancang produk dan bauran pemasaran agar dapat tercipta
37 Ahmad Zamroni, Skripsi: Implementasi Pemasaran AJB Bumiputera Syari’ah Cabang Yogyakarta,
Yogyakarta, Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga, Fakultas Dakwah dan Komunikasi, Jurusan
Manajemen Dakwah, 2016. Hal. 18
































kesan tertentu diingatan konsumen.38 Positioning tersebut berguna
untuk meningkatkan kualitas dan pendapatan lembaga. Hal tersebut
dikarenakan adanya penciptaan kesan dan image kepada para
masyarakat. Terdapat beberapa langkah yang dapat mengembangkan
strategi positioning, antara lain :
1) Mengidentifikasi Keunggulan Kompetitif. Jika perusahaan
dapat menentukan posisinya sendiri sebagai yang memberikan
nilai superior kepada sasaran terpilih, maka ia memperoleh
keunggulan komparatif.
2) Dalam menawarkan produk dengan suatu competitive
advantage, perusahaan harus meyediakan suatu alasan mengapa
pelanggan akan merasa bahwa produk dari perusahaan yang
bersangkutan lebih baik daripada para pesaingnya.
3) Perusahaan harus mengevaluasi respon dari target market
sehingga dapat memodifikasi strategi bila dibutuhkan.39
3. Implementasi Strategi Pemasaran
Perencanaan strategi yang baik merupakan langkah awal menuju
pemasaran yang sukses. Implementasi strategi adalah proses dimana
manajemen mewujudkan strategi dan kebijakannya dalam tindakan melalui
pengembangan program, anggaran, dan prosedur.40 Implementasi strategi
juga bisa digunakan dalam proses pemasaran. Lembaga harus membuat
strategi pemasaran yang dilanjutkan dengan implementasi pemasaran.
38 Philip Kotler, Edisi Kelima Manajemen Pemasaran analisis, perencanaan, dan pengendalian jilid 1,
(Jakarta: Erlangga, 1989) hal. 380
39 Rahmi Yuliana, Jurnal : Analisis Strategi Pemasaran Pada Produk Sepeda Motor Matik Berupa
Segmentasi, Targeting, dan Positioning Serta Pengaruhnya Terhadap Keputusan Pembelian
Konsumen di Semarang, Semarang: STIE Semarang, Dosen Tetap STIE Semarang, 2013, Vol. 5 No. 2
hal. 83
40 J.David Hunger & Thomas L. Wheelen, Manajemen Strategis, (Yogyakarta: Andi, 2003) hal. 17
































Implementasi pemasaran adalah proses yang mengubah strategi dan
rencana pemasaran menjadi tindakan pemasaran dalam rangka mencapai
tujuan pemasaran strategik.41 Implementasi mencakup kegiatan harian dan
bulanan yang secara efektif menerapkan rencana pemasaran. Strategi
pemasaran dan implementasinya tidak terlepas dari persaingan dengan yang
lain. Dengan adanya persaingan tersebut, lembaga harus mampu membuat
strategi pemasaran dan implementasinya yang lebih unggul. Keberhasilan
implementasi bergantung pada beberapa unsur. Pertama, implementasi
membutuhkan program tindakan yang mendorong seluruh orang dan
kegiatan bersama-sama. Kedua, struktur organisasi formal memainkan
peranan penting dalam mengimplementasi strategi pemasaran.42
4. Prinsip Pemasaran Dalam Islam
Pemasaran dalam islam dilakukan dengan mengedepankan integritas
keimanan dan ketaqwaan kepada Allah SWT. Keimanan dan ketaqwaan
tersebut dilakukan berdasarkan ayat Al-Qur’an dan Hadits. Konsep dan
implementasi pemasaran juga dijelaskan secara rinci pada Al-Qur’an dan
Hadits. Berikut beberapa ayat Al-Qur’an dan Hadits yang menjelaskan
pemasaran dalam islam. Dalam Al-Qur’an Surat An-Nisa ayat 29 :43
41 Philip Kotler & Gary Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 1997) hal. 56
42Ibid hal. 56-57
43 Mushaf Al-Azhar. Al-Qur’an dan Terjemahan. (Jakarta: Tim Pelaksana Pentashihan Mushaf Al-
Qur’an, 2010) hal. 83
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Artinya:
Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan
harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan
yang berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. Dan janganlah kamu
membunuh dirimu; sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu.
(Q.S An-Nisa’ : 29)
Ayat tersebut menjelaskan hukum transaksi perdagangan atau bisnis
jual beli. Ayat tersebut melarang adanya transaksi yang memakan harta
dengan jalan yang batil, seperti memakan harta anak yatim, tidak adanya
kejujuran, tidak amanah, dan sebagainya. Allah telah mengharamkan untuk
memakan, memanfaatkan dan menggunakan harta orang lain dengan jalan
yang batil. Manusia boleh melakukan transaksi dengan orang lain, tapi dengan
asas saling adanya keikhlasan, kejujuran, dan keridhoan. Ayat tersebut juga
melarang adanya bunuh diri. Bunuh diri ini meliputi bunuh diri sendiri atau
membunuh orang lain. Allah menyuruh hambanya untuk saling menyayangi
dalam kegiatan apapun, termasuk transaksi. Hal tersebut mencerminkan rasa
kasih sayang sesama muslim. Terdapat hadits yang menerangkan mengenai
pemasaran yang jujur dan amanah. Hadits tersebut diriwayatkan oleh Imam
Tirmidzi: 44
44 Lidwa Pusaka, Aplikasi Kitab 9 Imam Hadits. Lembaga Ilmu dan Dakwah serta Publikasi Sarana
Keagamaan i-software, Hadits At-Tirmidzi: 1130
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Artinya :
Telah menceritakan kepada kami Hannad telah menceritakan kepada
kami Qabishah dari Sufyan dari Abu Hamzah dari Al Hasan dari Abu Sa'id
dari Nabi shallallahu 'alaihi wasallam, beliau bersabda: "Seorang pedagang
yang jujur dan dipercaya akan bersama dengan para Nabi, shiddiqun dan
para syuhada` (H.R At-Tirmidzi : 1130)
Dari kedua ayat tersebut, pemasaran dilakukan berdasarkan Al-Qur’an
dan Hadits. Pemasaran lembaga berusaha meneladani sifat Rasulullah SAW.
Sifat tersebut meliputi Shiddiq (Jujur), Amanah (Dapat dipercaya), Fathonah
(Cerdas), dan Tabligh (Komunikatif atau menyampaikan). Selain meneladani
sifat Rasulullah SAW, pemasaran juga harus menerapkan keadilan dan
kebijaksanaan. Semua sifat tersebut harus bisa diterapkan dalam proses
pemasaran, terutama pada pengelolaan lembaga. Proses pemasaran harus
dilakukan sesuai dengan program dan tujuan lembaga. Pemasaran lembaga
harus menerapkan sifat tersebut untuk kepercayaan umat. Hal tersebut
dikarenakan proses pemasaran lembaga berkaitan erat dengan dunia dan
akhirat.
































C. Konsep Zakat, Infaq, Shodaqoh, dan Wakaf
1. Zakat
Zakat merupakan sebutan bagi suatu hak Allah SWT yang dikeluarkan
seseorang kepada orang-orang tertentu dengan syarat-syarat tertentu.45 Arti
kata zakat tergandung harapan untuk memperoleh berkah, membersihkan jiwa,
dan memupuknya dengan kebaikan. Kata zakat secara bahasa berarti tumbuh
(al-numuw),bertambah banyak, dan mengandung berkah, juga suci
(thaharah).46
Zakat diwajibkan bagi setiap muslim yang memiliki harta senisab
secara sempurna. Akan tetapi, sebagian ulama mengecualikan anak-anak dan
orang gila. Hal tersebut dikarenakan zakat termasuk ibadah seperti halnya
sholat, sedangkan mereka bukan orang yang dibebani kewajiban ibadah.47
Akan tetapi, menurut Imam Syafi’i dan jumhur ulama’ berpendapat bahwa
harta anak-anak dan orang gila juga dikenakan zakat dengan beberapa alasan.
Pertama, bahwa yang dimaksud zakat itu pahala bagi yang berzakat dan
memberi belanja bagi orang fakir. Anak-anak dan orang gila dapat
memperoleh pahala dan termasuk pemberi belanja yang menanggung nafkah
kerabatnya. Kedua, hadits yang menerangkan bahwa Rasulullah SAW
45 Ahmad Tafsir, Materi Pendidikan Agama Islam, (Bandung: PT. Remaja Rosdakarya, 2012) hal. 61
46 Al-Sayyid Sabiq, Fiqh Al-Sunnah, Jilid I,II, dan III cetakan ke-4, (Beirut: Dar Al-Fikr, 1992) hal.
276
47 Abd Al-Rahman Al-Jaziri, AL-Fiqh ala Al-Madzahib Al-Arba’ah, Jilid I Cetakan ke-1, (Beirut: Dar
Al-Kutub Al-Ilmiyyah, 1990) hal. 536-537.
































bersabda “Berusahalah pada harta anak yatim, agar harta itu tidak termakan
oleh zakat.”48
Zakat merupakan bentuk jiwa sosial seseorang terhadap lingkungan
sekitarnya. Penentuan pengeluaran zakat setiap orang berbeda. Hal tersebut
tergantung kepada pendapatan atau penghasilan setiap orang. Zakat terbagi
menjadi 2 macam antara lain:
a. Zakat Fitrah
Zakat fitrah adalah zakat yang wajib dikeluarkan oleh setiap muslim
pada saat menjelang hari raya idul fitri. Besar zakat yang dikeluarkan
setiap muslim adalah 3,5 liter (2,7 kg) makanan pokok yang ada didaerah
tersebut.
b. Zakat Maal (Zakat Harta)
Zakat yang wajib dikeluarkan setiap muslim yang mencakup hasil
perdagangan, pertanian, pertambangan, hasil laut, hasil bumi, profesi,
ternak, harta temuan, emas dan perak. Masing-masing pengeluaran zakat
tersebut terdapat perhitungan pengeluarannya sendiri.49 Zakat diberikan
kepada orang yang berhak menerimanya. Berikut orang-orang yang
berhak menerima zakat, antara lain:
a. Fakir : Orang yang sangat sengsara hidupnya, tidak
mempunyai harta dan tenaga untuk memenuhi kebutuhannya.
b. Miskin : Orang yang memiliki harta, namun tidak cukup untuk
memenuhi kebutuhan hidupnya.
48 Ahmad Tafsir, op. cit hal. 75
49 Ibid
































c. Amil : Orang yang diberikan tugas untuk mengumpulkan dan
memberikan zakat.
d. Muallaf : Orang kafir yang baru masuk islam dan orang yang
baru masuk islam yang masih lemah imannya. Maka mereka
membutuhkan bantuan untuk menyesuaikan dirinya dengan
keadaan barunya.
e. Hamba sahaya : Orang yang baru mendapatkan kemerdekaan
atau kebebasan dari majikan atau tawanan orang yang tidak
bertanggung jawab.
f. Gharimin : Orang yang berhutang karena untuk
kepentingan dirinya dan bukan untuk maksiat, sehingga dia tidak
sanggup membayarnya.
g. Fisabilillah : Orang yang berjuang dijalan Allah SWT.
Fisabilillah ini seperti orang yang perang di zaman rasulullah dan
kenabian. Pada zaman sekarang seperti orang yang berdakwah
ajaran islam, baik itu di masjid, musholah, sekolah, maupun yang
lain.
h. Ibnu Sabil : Orang yang kehabisan harta bendanya pada
saat perjalanan.50
2. Infaq
Infaq berasal dari kata anfaqa yang berarti mengeluarkan sesuatu harta
untuk kepentingan sesuatu. Sedangkan menurut istilah syariat, infaq adalah
mengeluarkan dari sebagian harta benda atau penghasilan untuk suatu
kepentingan yang diperintahkan ajaran islam. Jika zakat diberikan kepada
delapan asnaf, maka infaq boleh diberikan kepada siapapun.51
3. Shodaqoh
Shodaqoh atau infaq adalah mengeluarkan atau memberikan sebagian
harta benda kita untuk tujuan mendekatkan diri kepada Allah SWT. Namun,
50 Ahmad Tafsir, op. cit hal. 77
51 Budi Arsanti, Skripsi: Pengelolaan Zakat Pada Lembaga Amil Zakat Infaq Shodaqoh (LAZIS)
Muhammadiyah Kabupaten Gunung Kidul, Yogyakarta, UIN Sunan Kalijaga, Fakultas Dakwah,
Jurusan Manajemen Dakwah, 2007, hal 34
































Shodaqoh atau infaq digunakan untuk sesuatu yang disunnahkan, sedangkan
zakat untuk sesuatu yang diwajibkan.52 Shodaqoh tidak selamanya
menggunakan materi. Terdapat hadits yang mengatakan senyum seorang
muslim kepada saudaranya sesama muslim termasuk shodaqoh. Shodaqoh
juga berupa ilmu, menyumbangkan tenaga untuk kebaikan dan lain-lain.
Shodaqoh tidak menuntut sampainya harta hingga nisab dan haul.
Shodaqoh berlaku untuk semua orang, baik kaya atau miskin, dalam keadaan
lapang atau sempit, sesuai dengan kemampuan dan keikhlasan mereka dalam
memberikan sebagian harta yang dimilikinya
4. Wakaf
Secara etimologi, wakaf didalam bahasa Arab berarti habs yang
artinya menahan, mencegah, berhenti atau diam ditempat atau tetap berdiri
atau penahanan. 53 Menurut Abu Aunillah, wakaf ialah menahan, mengekang
atau menghentikan harta dan memberikan manfaatnya dijalan Allah SWT. 54
Hal tersebut dilakukan untuk memindahkan milik pribadi menjadi suatu badan
atau yayasan yang memberikan manfaat bagi masyarakat dengan tujuan
mendapatkan kebaikan dan ridha Allah SWT.
Hukum melakukan wakaf adalah boleh. Seseorang yang melakukan
wakaf adalah orang-orang yang menyerahkan kepemilikan sebagian hartanya
52 Abu Aunillah Al-Baijury, Buku Pintar Agama Islam Panduan Lengkap Berislam Secara Kafah,
(Yogyakarta: DIVA Press, 2015) hal 193
53 Abd. Shomad, Hukum Islam Penormaan Prinsip Syariah Dalam Hukum Indonesia, (Jakarta:
Prenada Media Group, 2010) hal 369
54 Ibid. hal 194
































kepada sebuah lembaga untuk dimanfaatkan demi kebaikan. Contohnya wakaf
adalah memberikan tanahnya untuk pembangunan masjid, pondok pesantren,
sekolah, dan lain-lain.
Pelaksanaan wakaf harus berlaku selamanya dengan tidak ada paksaan.
Orang yang melakukan wakaf tidak boleh menarik kembali wakaf tersebut.
Orang yang menerima dan tujuan wakaf harus jelas. Hal tersebut bertujuan
untuk pemanfaatan wakaf lebih jelas. Pelaksanaan wakaf harus disertai ikrar
atau ijab Kabul yang tertulis dengan jelas. Hal tersebut bertujuan untuk
mengantisipasi adanya pertentangan.


































1. Pendekatan dan Jenis Penelitian
Metode penelitan pada dasarnya merupakan cara ilmiah untuk
mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaan tertentu.55 Penelitian ini
menjelaskan tentang strategi pemasaran Zakat, Infaq, Shodaqoh, Wakaf
(ZISWAF) dan implementasinya di Lembaga Amil Zakat Dompet
Amanah Umat (LAZDAU) Kabupaten Sidoarjo. Strategi dan
implementasi pemasaran ini termasuk dalam cakupan pendekatan
mendapatkan dan mempertahankan donatur lebih banyak. Penelitian ini
menggunakan metode penelitian kualitatif. Penelitian kualitatif yaitu
metode penelitian yang digunakan untuk meneliti pada kondisi objek yang
alamiah, dimana peneliti sebagai instrumen kunci, teknik pengumpulan
data dilakukan dengan cara triangulasi, analisis data bersifat induktif.56
Jenis penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif Descriptive.
Kualitatif descriptive yaitu menganalisa dan menyajikan fakta secara
sistematik sehingga dapat lebih mudah untuk dipahami dan disimpulkan.57
Metode descriptive bertujuan untuk menggambarkan dan menjelaskan
kondisi yang terdapat pada lembaga tersebut. Metode descriptive tersebut
55Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan Pendekatan Kuantitatif Kualitatif Dan R&D, (Bandung:
Alfabeta, 2013) hal. 3
56Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2014) hal. 1
57Saifudin Azwar,Metode Penelitian, (Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 2003) hal. 3.
































untuk mendeskripsikan apa yang telah terjadi untuk mendapatkan semua
fakta yang berkaitan dengan pengembangan Strategi Pemasaran Zakat,
Infaq, Shodaqoh, Wakaf (ZISWAF) dan Implementasinya di Lembaga
Amil Zakat Dompet Amanah Umat (LAZDAU) Kabupaten Sidoarjo
2. Objek Penelitian
Penelitian ini dilaksanakan di Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah
Umat (LAZDAU) Kabupaten Sidoarjo. Lembaga tersebut berlokasi di
Jalan Raya Buncitan No. 01 Desa Pepe Kecamatan Sedati Kabupaten
Sidoarjo. Lokasi penelitian tersebut mudah dijangkau oleh peneliti,
sehingga pelaksanaan penelitian akan berjalan dengan lancar. Selain itu,
peneliti sudah melakukan pengabdian dan menjadi relawan di lembaga
tersebut.
3. Data dan Sumber Data
Data adalah bahan keterangan tentang sesuatu objek penelitian.58
Data tersebut terdiri atas konsep strategi yang terdiri dari strategi jangka
panjang, strategi pembeda, dan strategi unik dari lembaga lain. Strategi
tersebut didapatkan berdasarkan kebutuhan dan keinginan lingkungan.
Data selanjutnya mengenai konsep strategi pemasaran, proses strategi
pemasaran, implementasi strategi pemasaran, dan faktor hambatan
implementasi strategi pemasaran. Data strategi pemasaran tersebut terdiri
58 Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Sosial Format-Format Kuantitatif dan Kualitatif, (Surabaya :
Airlangga University Press, 2001) hlm 123
































dari menentukan segmentasi pasar, menetapkan target pasar, dan
menentukan posisi pasar. Selain itu, strategi pemasaran ini akan
menganalisis adanya hambatan-hambatan dalam implementasi strategi
pemasaran.
Sumber data adalah subjek dimana data dapat diperoleh.
Berdasarkan sumbernya, data penelitian dibedakan menjadi dua, yaitu
sumber data primer dan sumber data sekunder.
a. Data Primer
Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari subjek
penelitian59 Data tersebut dikumpulkan langsung dari sumber/subjek
penelitian untuk menjawab pertanyaan penelitian. Data primer ini
berupa strategi pemasaran apa saja yang telah direncanakan dan
disusun oleh lembaga. Dari perencanaan tersebut, peneliti ingin
mengetahui tentang strategi pemasaran yang disusun dengan
implementasi di lapangan. Data tersebut bisa diperoleh dari
wawancara langsung, hasil observasi terhadap subjek, dan hasil
pengujian. Data primer akan lebih akurat dan membantu dalam
menyajikan data secara terperinci.
Proses pengambilan data primer ini mengalami sedikit kesulitan.
Hal tersebut dikarenakan terdapat beberapa bagian yang sudah
59 Wahyu Purhantara, Metode Penelitian Kualitatif Untuk Bisnis, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2010) hal.
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meninggalkan lembaga, antara lain bagian Humas yang telah resign
dan belum ada penggantinya. Selain itu, pengurus panti asuhan yang
bertugas mencari donatur baru telah meninggal dunia. Pengurus panti
tersebut juga mencari donatur baru dengan penulis penelitian ini. Dari
beberapa hal tersebut, terdapat pergantian karyawan baru. Akan tetapi,
karyawan baru tersebut sering keluar masuk, sehingga perolehan dan
pencarian data kurang kuat. Hal tersebut dikarenakan faktor
pengalaman yang belum lama bekerja di LAZDAU. Peneliti awalnya
target 14 orang yang akan diwawancarai. Akan tetapi, terdapat
pegawai resign dan meninggal dunia sehingga peneliti hanya
memperoleh data dari 9 orang pegawai saja.
Sumber data primer tentang strategi pemasaran Zakat, Infaq,
Shodaqoh, Wakaf, dan implementasinya di Lembaga Amil Zakat
Dompet Amanah Umat ini diperoleh dari hasil wawancara dan
observasi kepada narasumber sebagai berikut :
1. Direktur Utama Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah Umat
(LAZDAU)
2. Kepala Divisi Kantor Umum dan HRD LAZDAU
3. Kepala Divisi Sosial LAZDAU
4. Kepala Divisi Media dan Humas LAZDAU
5. Manager Fundraising LAZDAU
6. Manager Pendayagunaan LAZDAU
































7. Staff Barkah (Barang Bekas Barokah) LAZDAU
8. 2 Staff Jungut (Juru Pungut) LAZDAU
b. Data Sekunder
Data sekunder merupakan data atau informasi yang diperoleh
secara tidak langsung dari obyek penelitian yang bersifat publik, yang
terdiri atas: struktur organisasi data kearsipan, dokumen, laporan-
laporan serta buku-buku dan lain sebagainya yang berkenaan dengan
penelitian ini.60 Data sekunder ini diperoleh dari :
1. Website Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah Umat (LAZDAU)
2. Majalah Istiqomah LAZDAU
3. Brosur program pemasaran dan penyaluran LAZDAU
4. Buku Profil LAZDAU
5. Arsip kelembagaan (Surat Domisili, Akte Pendirian, Surat
Keputusan LAZ dari Kemenag RI, Surat Badan Wakaf Indonesia,
Surat Kemenkumham)
6. Dokumentasi dan arsip yang berhubungan dan mendukung dengan
strategi pemasaran ZISWAF
4. Tahap – Tahap Penelitian
Tahap ini merupakan tahapan saat melakukan penelitian lapangan
dengan langkahnya sebagai berikut :
60 Ibid.
































1. Tahap Pra lapangan
a. Menyusun Perancangan Penelitian
Dalam menyusun rancangan, peneliti terlebih dahulu membuat
permasalahan yang akan dijadikan objek penelitian. Sebelum
melaksanakan penelitian dari pembuatan matriks untuk pengajuan
judul hingga menyusun proposal skripsi.
b. Memilih Lapangan Penelitian
Sebelum peneliti mencari dan menetapkan lapangan sasaran,
peneliti mempertimbangkan kesesuaian dan kenyataan yang berada
di lapangan dengan merencanakan penelitian. Dalam hal ini
peneliti mengambil penelitian di Lembaga Amil Zakat Dompet
Amanah Umat (LAZDAU). Sebelum menentukan objek secara
pasti, peneliti terlebih dahulu menggali informasi yang ada pada
objek penelitian tersebut, sehingga menemukan masalah yang ada
dan menetapkannya sebagai objek penelitian.
c. Mengurus Surat Izin
Peneliti mengajukan surat perijinan penelitian untuk dapat
meneliti mengenai judul skripsi yang dikerjakan, sehingga
memudahkan dalam proses pengambilan data penelitian.
































d. Mengunjungi Lokasi Penelitian
Peneliti menetapkan lokasi yang berhubungan dengan situasi,
kondisi. Selain itu, konteks yang diteliti sesuai dengan
permasalahan yang diangkat oleh peneliti.
e. Menentukan Sumber Informan
Peneliti menentukan siapa saja yang dijadikan informan. Hal
tersebut dilakukan untuk mendapatkan informasi tentang kondisi
kenyataan tema pada lembaga tersebut. Penentuan Informan ini
bertujuan untuk memilih informan yang memahami dan
mengetahui keseluruhan lembaga tersebut. Pemilihan informan
tidak hanya satu sumber saja yang diambil, tetapi ada sumber lain.
Hal tersebut bertujuan untuk mendapatkan validitas data.
f. Menyiapkan Perlengkapan Penelitian
Perlengkapan penelitian bertujuan untuk menyediakan bukti
yang nyata. Selain itu, perlengkapan penelitian digunakan untuk
menyimpan hasil wawancara dan observasi penelitian.
Perlengkapan penelitian antara lain alat tulis, buku catatan, kamera,
tape recorder dan sebagainya.
g. Menjaga Etika Saat Penelitian
Peneliti harus memiliki etika dan sikap yang baik. Selain itu,
Peneliti juga harus menggunakan tata cara bahasa yang sopan. Hal
tersebut bertujuan untuk menjaga nama baik peneliti dan
































universitas. Selain itu, peneliti akan mudah dalam mendapatkan
data yang dibutuhkan.
2. Tahap Lapangan
a. Memahami Tahap Pra Lapangan
Untuk meneliti tahap lapangan, peneliti harus memahami tahap
pra lapangan terlebih dahulu. Hal tersebut bertujuan untuk
mengetahui apa saja yang akan dilakukan pada saat penelitian.
Peneliti juga harus mempersiapkan diri, baik persiapan fisik
maupun persiapan mental. Hal tersebut bertujuan supaya
pelaksanaan penelitian berjalan baik dan tidak ada kendala apapun.
b. Memasuki lapangan
Untuk tahap lapangan ini, peneliti melakukan penelitian ke
lapangan untuk mencari data dan informasi yang diperlukan dalam
penelitian. Pencarian informasi ini berkaitan dengan masalah yang
berkaitan apa yang dijadikan fokus penelitian. Pada saat
memasuki lapangan, peneliti akan melakukan wawancara
mendalam kepada para informan yang telah ditentukan. Untuk
mendukung hal tersebut, peneliti juga memerlukan dokumentasi
dan observasi langsung pada lembaga tersebut.
c. Berperan serta dan mengumpulkan data
































Pada tahap ini, peneliti mengumpulkan dan menyusun hasil-
hasil atau fakta-fakta yang sudah diperoleh selama penelitian di
lapangan. Untuk menyusun laporannya berdasarkan data atau
informasi yang sebenarnya ditemukan. Oleh karena itu, peneliti
harus berperan serta untuk mencatat dan mengumpulkan data yang
valid dan nyata.
d. Tahap Analisis Data
Peneliti menganalisis data yang telah dikumpulkan dan
diperoleh selama penelitian di Lembaga Amil Zakat Dompet
Amanah Umat (LAZDAU) dengan teknik analisis yang telah
ditentukan. Analisis data ini menjelaskan semua data yang terjadi
sesungguhnya mengenai strategi pemasaran ZISWAF dan
implementasinya.
5. Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling penting.
Tanpa adanya data, peneliti akan kesulitan dalam melakukan penelitian.
Teknik pengumpulan data digunakan supaya data yang terkumpul sesuai.
Oleh karena itu, peneliti memerlukan metode pengumpulan yang tepat.
Dalam penelitian ini, teknik pengumpulan data menggunakan wawancara,
observasi, dan dokumentasi. Berikut beberapa penjelasan mengenai teknik
pengumpulan data sebagai berikut :

































Wawancara digunakan sebagai teknik pengumpulan data.
Apabila peneliti ingin melakukan studi pendahuluan untuk
menemukan permasalahan yang harus diteliti, tetapi juga apabila
peneliti ingin mengetahui hal-hal dari responden lebih
mendalam.61 Teknik pengumpulan data ini berdasarkan hasil
penelitian dan pengetahuan pribadi.
Dalam melakukan wawancara, peneliti membawa pedoman
dan perlengkapan wawancara. Hal tersebut supaya wawancara
dapat terstruktur dan mendapatkan hasil yang bisa
dipertanggungjawabkan. Setiap subjek diberikan beberapa
pertanyaan yang sama dan terdapat juga yang berbeda. Proses
wawancara tersebut direkam dan dicatat untuk validitas penelitian.
Hasil rekaman tersebut dimasukkan dalam transkrip penelitian. Hal
tersebut bertujuan untuk mendapatkan data langsung dari informan
secara terperinci mengenai beberapa hal, antara lain :
- Perencanaan yang disusun mengenai berbagai strategi
pemasaran Zakat, Infaq, Shodaqoh, dan Wakaf di Lembaga
Amil Zakat Dompet Amanah Umat (LAZDAU) Sidoarjo
61 Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan Pendekatan Kuantitatif Kualitatif Dan R&D, (Bandung:
Alfabeta, 2013) hal. 317
































- Cara dan prosedur strategi pemasaran Zakat, Infaq, Shodaqoh,
dan Wakaf di Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah Umat
(LAZDAU) Sidoarjo
- Faktor penghambat implementasi strategi pemasaran Zakat,
Infaq, Shodaqoh, dan Wakaf di Lembaga Amil Zakat Dompet
Amanah Umat (LAZDAU) Sidoarjo .
- Prinsip pemasaran Zakat, Infaq, Shodaqoh, dan Wakaf dalam
agama islam.
Peneliti melakukan wawancara kepada pegawai LAZDAU
sebanyak 9 orang/informan, antara lain :
1. Direktur Utama Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah Umat
2. Kepala Divisi Kantor Umum dan HRD LAZDAU
3. Kepala Divisi Sosial LAZDAU
4. Kepala Divisi Media dan Humas LAZDAU
5. Manager Pendayagunaan LAZDAU
6. Manager Fundraising LAZDAU
7. Staff Barkah (Barang Bekas Barokah) LAZDAU
8. 2 Staff Jungut (Juru Pungut) LAZDAU
b. Observasi
Metode observasi (pengamatan) merupakan sebuah teknik
pengumpulan data yang mengharuskan peneliti turun ke lapangan
































mengamati hal-hal yang berkaitan dengan ruang, tempat, pelaku,
kegiatan, benda-benda, waktu, peristiwa, tujuan, dan perasaan.62
Hal tersebut dikarenakan observasi tidak terbatas pada orang. Akan
tetapi, penelitiannya memakai obyek alam dan lingkungan sekitar.
Peneliti mengamati situasi yang terdapat di kantor LAZDAU
dengan mencatat apa-apa yang dianggap penting. Hal ini bertujuan
untuk mendukung hasil penelitian. Peneliti memilih teknik
observasi berperan serta (observasi pastisipatif). Peneliti terlibat
langsung dalam kegiatan sehari-hari LAZDAU yang dijadikan
sebagai sumber data penelitian. Selain melakukan pengamatan,
peneliti juga ikut melakukan apa yang dikerjakan oleh sumber data
dan ikut merasakan emosional dalam penyelesaian pekerjaan. Hal
tersebut dikarenakan peneliti telah melakukan pengabdian dan
relawan pada LAZDAU. Oleh karena itu, observasi partisipatif ini
diharapkan dapat memperoleh data yang lebih lengkap dan valid
dari LAZDAU.
c. Dokumentasi
Dokumentasi merupakan setiap catatan tertulis yang
berhubungan dengan suatu peristiwa masa lalu, baik yang
62 M. Djunaidi Ghony & Fauzan Almanshur, Metodologi Penelitian Kualitatif,(Yogyakarta: Ar-Ruzz
Media, 2017) hal. 171
































dipersiapkan maupun tidak dipersiapkan untuk suatu penelitian.63
Hal tersebut mengenai beberapa variabel yang berupa catatan,
transkip, buku, majalah, dan sebagainya. Metode ini dimaksudkan
untuk memperoleh data dari Lembaga Amil Zakat Dompet
Amanah Umat (LAZDAU) tentang sejarah, struktur, visi dan misi,
konsep strategi pemasaran ZISWAF, proses strategi pemasaran
ZISWAF, faktor penghambat implementasi strategi pemasaran
ZISWAF, dan prinsip pemasaran dalam islam
Dokumentasi digunakan untuk memperkuat data-data yang
akan diambil oleh peneliti. Dokumentasi penelitian ini
menggunakan kamera dan handphone. Penggunaan kamera dan
handphone tersebut untuk menjadikan hasil penelitian dari
pengamatan dan wawancara lebih dapat dipercaya, antara lain :
- Website Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah Umat
- Majalah atau brosur LAZDAU
- Profil LAZDAU
- Foto-foto kegiatan LAZDAU
- Buku atau arsip LAZDAU yang berhubungan dengan strategi
pemasaran ZISWAF
63 Andi Prastowo,Metode Penelitian Kualitatif Dalam Perspektif Rancangan Penelitian, (Yogyakarta:
Ar-Ruzz Media, 2016) hal. 226
































6. Teknik Validitas Data
Validitas merupakan derajat ketepatan antara data yang terjadi pada
objek penelitian dengan daya yang dapat dilaporkan oleh penelitian.64
Validitas data digunakan untuk melaporkan dan menunjukkan data yang
sesungguhnya terjadi pada lembaga tersebut. Dalam pengujian kevalidan
data penelitian, peneliti menggunakan teknik triangulasi dalam menguji
validitas data.
Triangulasi diartikan sebagai pengecekan data dari berbagai sumber
dengan berbagai cara dan berbagai waktu. Dengan demikian terdapat
triangulasi sumber, triangulasi teknik pengumpulan data, dan waktu.65
Peneliti lebih menggunakan triangulasi teknik, yaitu menguji kredibilitas
data dilakukan dengan cara mengecek data kepada sumber yang sama
dengan teknik yang berbeda. Data yang diperoleh dengan teknik
wawancara, lalu dicek dengan observasi atau dokumentasi.
Adapun langkah-langkah yang ditempuh dalam tahap triangulasi ini
sebagai berikut:
a. Peneliti melakukan pengecekan tentang hasil wawancara maupun
hasil data yang diperoleh dari observasi atau dokumentasi.
b. Peneliti menulis apa yang dikatakan informan tentang strategi
pemasaran ZISWAF dan implementasinya di LAZDAU secara
64 Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan Pendekatan Kuantitatif Kualitatif Dan R&D, (Bandung:
Alfabeta, 2013) hal. 363
65 Ibid. hal. 372
































umum dengan menganalisis data yang sudah ada, apakah data
tersebut sesuai atau tidak secara teori ataupun kenyataan lapangan.
c. Membandingkan pendapat atau perspektif informan satu dengan
informan yang lain.
Berikut penjelasan lebih detail mengenai data, sumber data, dan teknik
pengumpulan data dapat ditabulasikan sebagai berikut :
Tabel 3.1
Data, Sumber Data, dan Teknik Pengumpulan Data
No Data Sumber Data Teknik Pengumpulan
Data




Kadiv Kanum & HRD
Wawancara, Observasi
Dokumentasi
2 Visi dan Misi LAZDAU Direktur Utama dan
Kadiv Kanum & HRD
Wawancara, Observasi
Dokumentasi
3 Landasan, struktur, dan
program LAZDAU
Direktur Utama dan






































































7. Teknik Analisis Data
Analisis data merupakan proses mencari dan menyusun secara
sistematis data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan
dokumentasi, dengan cara mengorganisasikan data pada kategori,
menjabarkan ke dalam unit-unit, melakukan sintesa, menyusun ke dalam
pola, memilih mana yang penting dan yang akan dipelajari, dan membuat
kesimpulan sehingga mudah difahami oleh sendiri maupun orang lain.66
Analisis data dilakukan saat pengumpulan data berlangsung dan setelah
selesai pengumpulan data. Teknik analisis data yang digunakan oleh
peneliti yaitu :
a. Reduksi data (Data Reduction)
Reduksi data merupakan proses merangkum, memilih hal-hal
yang pokok, memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari temanya
dan polanya.67 Langkah-langkah dalam analisis data yang dilakukan
oleh peneliti sebagai berikut :
1. Deskripsi yaitu peneliti menjelaskan apa yang dilihat sesuai
dengan pengamatan. Peneliti melakukan analisis dari hasil
66 Ibid. hal. 335
67 Ibid. hal.338
































wawancara melalui data rekaman dan diubah dalam bentuk
transkrip wawancara.
2. Coding (pemberian kode) yaitu tahap dimana peneliti mencari
kata kunci dari hasil deskripsi wawancara atau hasil observasi
yang dapat menjawab rumusan masalah. Ada tiga macam
coding yaitu aksial, selektif, dan terbuka.68 Pada penelitian ini
menggunakan coding terbuka yaitu peneliti mempelajari
transkrip wawancara atau hasil observasi untuk mendapatkan
informasi yang menonjol.
3. Kategorisasi dilakukan peneliti untuk mengumpulkan dan
memilih hasil transkrip wawancara atau hasil observasi menjadi
sekumpulan data transkrip yang dibutuhkan untuk menjawab
rumusan masalah.
4. Analisis adalah mengerjakan data, mengorganisasinya,
membagi menjadi satuan-satuan yang dapat dikelola, mencari
pola dan menemukan apa yang penting sehingga dapat
dipelajari serta memutuskan apa yang peneliti laporkan. 69
b. Penyajian data (Data Display)
Penyajian data dilakukan untuk memudahkan penarikan
kesimpulan. Penyajian data dapat berupa matriks, skema, tabel,
68 Rulam Ahmadi, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Yogyakarta: Ar-Ruzz Media 2016) hal. 209
69 Rulam Ahmadi, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Yogyakarta: Ar-Ruzz Media, 2016) hal. 229
































jaringan kerjasama yang berkaitan dengan data yang diperoleh.
Dengan adanya penyajian tersebut, data yang diperoleh akan tersusun
dengan rapi dan mudah dipahami
c. Penarikan kesimpulan (Conclusion Drawing)
Data-data yang telah diperoleh akan dikumpulkan pada
penyajian dan analisis data. Dengan adanya pengumpulan tersebut,
peneliti akan membuat kesimpulan yang berdasarkan pada penelitian
dan pengamatan data-data tersebut.

































HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
A. GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN
1. Sejarah Berdirinya dan Perkembangan Lembaga Amil Zakat Dompet
Amanah Umat
Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah Umat awalnya merupakan
salah satu panti asuhan yang didirikan oleh bapak H. Agus Sumartono. Panti
asuhan tersebut didirikan atas rasa empati bapak H. Agus Sumartono
terhadap lingkungannya, tepatnya di sekitar wilayah Sedati Sidoarjo. Pada
sekitar wilayah tersebut, terdapat beberapa anak yang putus sekolah
dikarenakan tidak adanya biaya. Orang tua tidak mampu membiayai
kebutuhan sekolahnya, sehingga anak-anak tersebut banyak yang berhenti
tidak meneruskan sekolahnya.
Kondisi lingkungan kekurangan perekonomian tersebut, terdapat
gerakan pemurtadan terhadap umat muslim di sekitar wilayah Buncitan.
Gerakan pemurtadan tersebut mengajak anak-anak tersebut untuk masuk
pada agama Kristen. Anak-anak tersebut diajak masuk Kristen dengan
diberikan kebutuhan biaya sekolah dan kebutuhan hidupnya secara layak.
Selain itu, anak-anak tersebut juga diberikan pengajaran dan keilmuan
mengenai ajaran agama Kristen. Dengan adanya ajakan dan penawaran dari
































orang-orang Kristen tersebut, terdapat beberapa orang yang masuk Kristen
dan ada juga yang menolak ajakan ajaran tersebut.
Orang-orang yang menolak tersebut meminta bantuan kepada orang
lain untuk memenuhi kebutuhannya, diantaranya H. Agus Sumartono. Orang
tersebut menceritakan gerakan pemurtadan tersebut dan meminta bantuan
untuk dibiayai sekolah anaknya. H. Agus pun menolong dan memberikan
bantuan terhadap orang tersebut, meskipun beliau sendiri keadaan
perekonomiannya rendah. Namun, H. Agus berusaha semaksimal mungkin
untuk membantu dan membentengi yatim, piatu, dan dhuafa’ dari gerakan
pemurtadan. H. Agus menghubungi teman-temannya untuk membantu
meringankan beban dan kondisi perekonomian orang tersebut.
H. Agus Sumartono pun sering kedatangan orang untuk dimintai
bantuan. Orang-orang tersebut meminta bantuan untuk biaya sekolah, biaya
keluarga sakit, dan lain-lain. Dengan kondisi tersebut, H. Agus pun
berinisiatif ingin membentuk dan mendirikan panti asuhan. Panti asuhan
tersebut digunakan untuk tempat belajar dan tempat tinggal anak-anak yang
kekurangan perekonomian. Terdapat beberapa anak yang tinggal didalam
panti tersebut dan diluar panti asuhan atau dirumahnya sendiri. Panti asuhan
tersebut diberi nama Panti Asuhan Istiqomah. Dengan adanya panti asuhan
tersebut, masyarakat sekitar banyak yang membantu dan tergerak untuk
menyantuni para anak asuh tersebut.
































Panti Asuhan Istiqomah didirikan pada tahun 2002 dan bertempat di
perumahan Griya Kartika No.30-31 Sedati. Jumlah anak panti asuhan saat itu
sekitar 20-30 anak asuh. H. Agus tidak dapat mengelola panti asuhan sendiri
dengan banyaknya anak asuh tersebut. Beliau dibantu salah satu binaannya
ketika di YDSF (Yayasan Dana Sosial Al-Falah) yang bernama Husen.
Beliau berdua mengelola panti asuhan tanpa struktural dan tugasnya
dilakukan secara bersama-sama. Mereka bertugas dari proses pencarian
donasi hingga pengambilannya dilakukan bersama-sama. Panti asuhan
tersebut semakin bertambah anak asuhnya, sehingga tempatnya tidak
menampung jumlah anak asuh. Dari keadaan tersebut, panti asuhan istiqomah
berpindah tempat yang tidak jauh dari lokasi sebelumnya, yaitu di Jalan raya
Buncitan No. 01 Sedati Sidoarjo.
Panti asuhan istiqomah mencoba mendapatkan legalitas dari
pemerintahan kota Sidoarjo. Hal tersebut dilakukan untuk penguatan
keresmian panti asuhan dan bertambahnya jumlah donatur. Pada tahun 2003,
panti asuhan istiqomah secara resmi sesuai badan hukum dan terdaftar di
Dinas Sosial Sidoarjo sebagai lembaga yang menaungi Panti Asuhan
Istiqomah. Dengan adanya legalitas lembaga dari Dinas Sosial Sidoarjo,
mereka mengganti namanya menjadi Yayasan Dompet Amanah Umat
(YDAU). YDAU membuka bimbingan belajar mengajar untuk anak-anak
yang berada dilingkungan sekitar yayasan. Lembaga bimbingan tersebut
































diberikan nama LBB Istiqomah.70 Antusias masyarakat dan anak-anak
semakin ramai untuk mengikuti kegiatan tersebut. Anak-anak yang belajar
tersebut tidak ditarget untuk biaya belajarnya, namun mereka diharapkan
memberikan bantuan seikhlasnya untuk YDAU yang akan diberikan kepada
para anak asuhnya.
Pada tahun 2005, terdapat beberapa anak asuh yang sudah menikah
dan ingin membantu perkembangan YDAU. Mereka mempunyai keinginan
YDAU mempunyai unit usaha untuk mengembangkan yayasan dan
memperbanyak donatur. Langkah mereka adalah mendirikan unit usaha
aqiqah yang diberi nama Aqiqah Istiqomah. Unit usaha tersebut bertujuan
untuk membuka lapangan pekerjaan bagi anak yatim, piatu, dan dhuafa’.
Usaha tersebut hingga saat ini semakin berkembang dan mempunyai banyak
karyawan. Partisipasi dan perhatian masyarakat semakin besar terhadap
YDAU. Masyarakat semakin banyak memberikan bantuan dan donasi kepada
YDAU. Tahun 2012 terbentuk program Rumal Amal Istiqomah yang
bertugas untuk penghimpunan dan penyaluran dana zakat, infaq, shodaqoh,
dan wakaf.
Terdapat peraturan pemerintah RI No. 14 tahun 2014 dan UU RI No.
23 tahun 2011 tentang pengelolaan lembaga amil zakat, sehingga YDAU
termotivasi untuk mendapatkan izin sebagai LAZ. Akan tetapi, YDAU
mengajukan izin ke BAZNAS pada tahun 2016. H. Agus dan seluruh
70Hasil Wawancara Dengan Narasumber 1, Tanggal 26 Oktober 2017
































karyawan berusaha menghubungi teman-temannya yang mengabdi di
lembaga amil zakat tingkat nasional, seperti Yatim Mandiri, Yayasan Dana
Sosial Al-Falah, Nurul Hayat, Baitul Maal Hidayatullah. Beliau meminta
contoh file dan keperluan data untuk proses kelancaran peresmian menjadi
lembaga amil zakat. Akhirnya YDAU mendapatkan keresmian LAZ dari
BAZNAS, sehingga namanya berubah menjadi Lembaga Amil Zakat Dompet
Amanah Umat (LAZDAU).
Pada 16 januari 2017, Yayasan Dompet Amanah Umat sudah
memperoleh SK dari Kemenag RI No. 520 tahun 2017 sebagai lembaga amil
zakat satu-satunya di kabupaten Sidoarjo71. Selain memperoleh legalitas
secara resmi dari Kemenag untuk pengelolaan zakat, Lembaga Amil Zakat
Dompet Amanah Umat juga memiliki legalitas Badan Wakaf Indonesia
dengan nomor pendaftaran 3.3.00169 atas nama Nazhir Wakaf Uang
Yayasan Dompet Amanah Umat.72
LAZDAU tercatat dihadapan notaris H.R. Sumarsono, SH. dengan
akte pendirian No. 01 Juli tahun 2010.73 Legalitas ini digunakan untuk
melakukan ekspansi semakin kuat dengan mendapat surat keputusan dari
Menkunham dengan nomor AHU.4866.AH.01.04 Tahun 2010 serta
mempunyai NPWP dengan nomor 02.210.865.8-643.000 atas nama Lembaga
71 Majalah Istiqomah, LAZ Dompet Amanah Umat, Edisi September 2017
72 Hasil Sumber Data Arsip Legalitas Lembaga LAZ Dompet Amanah Umat. Kamis 2 November 2017
73 Majalah Istiqomah, LAZ Dompet Amanah Umat, Edisi Oktober 2017
































Amil Zakat Dompet Amanah Umat.74 LAZDAU juga mendapatkan
BAZNAS Award atas penghargaan operasional kelembagaan terbaik tingkat
nasional (Kabupaten/Kota/Provinsi) tepatnya pada 25 Agustus 2017.75
Dari beberapa pengembangan tersebut, H.Agus dan seluruh karyawan
berusaha memperbaiki LAZDAU dengan mendatangkan seorang konsultan
keuangan supaya lebih professional dalam pengelolaan kelembagaan. Selain
itu, LAZDAU juga melakukan kebijakan perbaikan aplikasi IT dengan
mendatangkan konsultan Informasi Teknologi. LAZDAU juga mendatangkan
konsultan branding untuk melakukan branding lembaga.76
Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah Umat (LAZDAU) merupakan
lembaga dakwah dan sosial yang bekerja secara amanah dan professional.
Alasan menggunakan dakwah dan sosial adalah mengajak seseorang untuk
menunaikan zakat, mengerjakan kewajiban, mengajak untuk beramal baik,
membantu sesama manusia dan muslim. Bantuan seseorang tersebut akan
disalurkan dan diberikan kepada para anak yatim, piatu, dan dhuafa’.
LAZDAU memberdayakan yatim, piatu, dan dhuafa melalui program dakwah,
pendidikan, ekonomi, kesehatan, dan lingkungan yang senantiasa
disemarakkan “Empati Kualitas Sumber Daya Manusia”.77
74 Majalah Istiqomah, LAZ Dompet Amanah Umat, Edisi November 2017
75 Majalah Istiqomah, LAZ Dompet Amanah Umat, Edisi Desember 2017
76 Hasil Wawancara Dengan Narasumber 1, Tanggal 26 Oktober 2017
77 Hasil Wawancara Dengan Narasumber 2, Tanggal 19 Oktober 2017
































2. Letak Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah Umat
Letak Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah Umat (LAZDAU)
berada di Jalan raya Buncitan No. 01 Desa Pepe Kecamatan Sedati
Kabupaten Sidoarjo78. Adapun batas wilayah lokasi penelitian ini antara lain,
sebelah utara komplek Perum TNI AL Juanda, sebelah selatan perumahan
Candramas, sebelah barat desa Pulungan, sebelah timur desa Buncitan.79
Adapun tata letak Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah Umat terdiri
dari tiga lantai. Lantai pertama difungsikan sebagai kantor pelayanan
ZISWAF dan administratif. Lantai kedua terdapat mushola, ruang rapat serta
tempat makan karyawan. Lantai ketiga terdapat Panti Asuhan Istiqomah.
Berikut hasil dokumentasi tata letak LAZDAU Kabupaten
Sidoarjo
78 Sesuai Data Arsip Surat Domisili LAZ Dompet Amanah Umat, Tanggal 18 Mei 2010
79Hasil Observasi Pada Jum’at, 22 September 2017. Pukul 07:48 WIB
































Gambar Gedung LAZDAU 4.1
3. Visi dan Misi Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah Umat
Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah Umat memiliki visi dan misi
yang dijadikan sebagai acuan dalam mencapai tujuan strategi lembaga.
Adapun Visi dan Misi yayasan sebagai berikut :80
“Visi :
LAZ Dompet Amanah Umat yaitu Menjadi lembaga peningkatan
kualitas sumber daya manusia yang terdepan dan terpercaya dalam
memberdayakan yatim, piatu dan mustahik.”
“Misi :
- Memberdayakan yatim, piatu dan dhuafa melalui program dakwah,
pendidikan, ekonomi, kesehatan dan lingkungan;
- Meningkatkan kredibilitas lembaga melalui perbaikan kualitas
manajemen dan pertanggungjawaban yang amanah secara
transparan
- Menjadi mitra pemerintah dalam meningkatkan mutu SDM umat
Islam.”
Selain itu, LAZ Dompet Amanah Umat merupakan lembaga dakwah
dan sosial yang menghimpun dana Zakat, Infaq, Shodaqoh, dan Wakaf yang
akan berikan dan penyalurannya melalui para yatim, piatu, dan mustahiq.
LAZDAU mempunyai landasan lembaga yang menjadi pedoman seluruh
karyawan. Landasan tersebut terdapat pada Surat Muhammad ayat 7 yang
berbunyi :81
80 Sumber Dari Form Donatur dan Majalah, LAZ Dompet Amanah Umat
81 Sumber Data Arsip Buku Profil LAZ Dompet Amanah Umat
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Artinya :
“Hai orang-orang yang beriman, jika kamu menolong (agama) Allah,
niscaya Dia akan menolongmu dan meneguhkan kedudukanmu.”
4. Struktur Organisasi Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah Umat
































5. Program – Program Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah Umat
Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah Umat (LAZDAU) sebagai
lembaga menghimpun dan menyalurkan dana Zakat, Infaq, Shodaqoh, dan
Wakaf. LAZDAU mempunyai beberapa program yang dapat melakukan
pemberdayaan dan membantu para yatim, piatu, dan dhuafa’. Adapun
program yang direncanakan dibagi menjadi 2 bagian, yaitu program
pemberdayaan dan pendayagunaan, program partisipasi dan sinergi.82
a. Program Pemberdayaan
1) Panti Asuhan Istiqomah (PASTI) Plus
Program pelatihan, pembekalan life skill dan entrepreneurship
khusus bagi santri Asrama Panti Asuhan Istiqomah. Salah satunya
dengan adanya pelatihan entrepreneur seperti membuat cafe
dakwah, dan pelatihan keterampilan.
2) Komunitas Becak Sidoarjo (KOMBES) Plus
Bentuk kepedulian kepada Tukang Becak , Usia < dari 55 th,
dan berpenghasilan diatas minimal dengan pemberian pelatihan
wirausaha dan bimbingan Spiritual Agama Islam. Para anggota
Kombes ini mengikuti kegiatan majlis dzikir bersama para anak
82 Sumber Data Buku Profil LAZ Dompet Amanah Umat
































yatim ditempat yang telah ditentukan, seperti R.M Latar Ombo,
R.M Boga Bandung, dan berbagai tempat lainnya.
3) Senyum Janda dan Manula (SENJA) Plus
Bentuk kepedulian dengan pemberian training, pelatihan
entrepreneurship, dan workshop pada binaan usia> 20 sampai
dengan usia 55 tahun dan belum mempunyai usaha. Salah satunya
program binaan muallaf yang digunakan untuk merintis usaha baru
dan lebih mandiri.
4) Entrepreneur Fakir Miskin (ENFAQI)
Bentuk kepedulian pelatihan dan keterampilan wirausaha bagi
siswa binaan luar asrama dan purna asuh sampai usia< 30 tahun
(belum mendapatkan pekerjaan). Salah satunya program pelatihan
driver telah menghasilkan driver yang profesional dan amanah
5) Klinik Sosial Istiqomah (KSI)
Bentuk kepedulian terhadap masalah sosial masyarakat
termasuk kesehatan dan lainnya dengan pemberian layanan
kesehatan dan tibbun nabawi secara gratis untuk yatim dhuafa.
Salah satunya adalah layanan do’a pasien dan layanan bekam,
ruqyah, seft, dan konsultasi.
6) Usaha Bunda Yatim Istiqomah (UBYS)
































Bentuk kepedulian terhadap bunda-bunda yatim yang telah
memiliki usaha-usaha kecil menengah dengan pemberian modal
usaha dan pendampingan. Program ini telah menghasilkan
beberapa produk olahan, misalnya bandeng dan kue kering. Salah
satu bentuk kepeduliaan ini adalah pemberian rombong. LAZDAU
ada rencana ingin mengajak usaha laundry syar’i. Akan tetapi,
program tersebut belum dilaksanakan.
7) Graha Qur'an (GQ)
Program Pembibitan penghafal Qur'an bagi yatim dhuafa dan
masyarakat umum, untuk melahirkan generasi yang qur'ani, kuat
aqidah dan karakternya sehingga siap menjadi pemimpin orang-
orang yang bertaqwa. Salah satunya mengadakan Wakaf Al-qur’an
untuk para anak-anak yang akan belajar Al-qur’an.
8) Safari Dakwah
Bentuk layanan program untuk memberikan dakwah
Islam/Tausiyah di kantor-kantor, sekolah-sekolah, masjid, dan
masyarakat secara luas, termasuk dakwah melalui media lainnya
baik online maupun off line. Salah satunya mengadakan kajian
islami di masjid Al-Fath Sedati Sidoarjo. Kegiatan tersebut
menghadirkan Umi Hj. Irena Handono
b. Pendayagunaan/Penyaluran
1) Panti Asuhan Istiqomah (PASTI)
































Program pembiayaan operasional, full biaya sekolah dan biaya
hidup anak asuh santri asrama PA. Istiqomah. Salah satunya
dengan adanya pelatihan entrepreneur seperti membuat cafe
dakwah, dan pelatihan keterampilan.
2) Komunitas Becak Sidoarjo (KOMBES)
Bentuk kepedulian kepada Tukang Becak pancal/Sepeda,
Usia> dari 55 th, dan berpenghasilan minimal (dibawah standart)
dengan pemberian santunan dan bimbingan Spiritual Agama Islam,
seperti mengikuti majlis dzikir di R.M Latar Ombo, R.M Boga
Bandung, dan berbagai tempat lainnya.
3) Senyum Janda dan Manula (SENJA) Emergency
Program Senyum Janda dan Manula Emergency, kepedulian
bagi manula usia>55 th, yang sebatang kara dengan santunan tunai
dan bimbingan spiritual agama Islam. Salah satunya LAZDAU
memberikan bantuan sepeda onthel untuk keperluan sehari-hari.
4) Senyum Masa Depan (SMP)
Bentuk kepedulian dengan pemberian Beasiswa rutian setiap
bulan bagi Yatim dhuafa mulai dari TK – Penguruan Tinggi,
sehingga bisa meneruskan sekolah
5) Senyum Masa Depan (SMP) Plus
Bentuk kepedulian pemberian beasiswa bagi siswa-siswa yang
berprestasi dari tingkat TK – Perguruan Tinggi. Salah satunya
































program Beasiswa DAU Volunteer (BDV) yang berusaha
menggerakkan anak muda, terutama mahasiswa dalam kegiatan
kemanusiaan dan kampanye ZISWAF
c. Program Partisipasi dan Sinergi
1) Menjadi Donatur Tetap LAZDAU (Rumah Amal)
Program Donasi secara rutin setiap bulan dengan nilai tertentu
yang tidak dibatasi nilainya. Salah satunya dengan adanya program
pelatihan, training, pengajian, dan iklan baris itu bisa menambah
donatur tetap
2) Menjadi Donatur Insidentil (ICC)
Program Donasi secara Insidentil (tidak rutin) dengan nilai
tertentu yang tidak dibatasi nilainya. Salah satunya dengan adanya
program pelatihan, training, pengajian, dan iklan baris itu bisa
menambah donatur tetap dan tidak rutin.
3) Program Barang Bekas Barokah (BARKAH)
Pemberian sedekah berupa barang-barang bekas, baik
elektronik maupun lainnya termasuk kertas, koran, sepeda, motor,
tas, baju, celana, dan lain-lain. Barang-barang yang masih layak
pakai akan disalurkan dan beberapa akan diperbaiki atau di lelang
untuk pembiayaan program-program pendayagunaan. Barkah ini
juga mengajak para kaum remaja menyedekahkan barang
































pemberian mantan kekasih. Barkah ini setiap minggunya
mengadakan pelelangan di pasar bazar lapangan Al-batroos Sedati
Sidoarjo.
4) Simpanan Tanpa Henti (SIPAHE)
Program Simpanan tiada henti untuk akhirat, yang pahalanya
akan terus mengalir. Program ini dilakukan seperti wakaf ruko,
saham, kebun, sawah wakaf ambulance, wakaf Al-qur’an,
tabungan qurban, dan lain-lain)
5) One Class One Empowering (OC-OE)
Program One Class, One Empowering bertujuan membangun
kepedulian dan bersedekah sejak dini di sekolah. Program ini
dilakukan oleh siswa-siswi sendiri untuk mengelola dan
menyumbangkan infaq tersebut kepada teman kelas atau sekolah
yang membutuhkan bantuan.
6) Rumah Pintar
Program ini dilakukan untuk memberikan layanan privat guru
ngaji Al-qur’an dari nol sampai bisa baca Al-qur’an dan tahsin.
Program ini dikhususkan untuk para anak-anak, remaja, dewasa,
dan manula. Salah satunya adalah kegiatan pelatihan menghafal
Al-qur’an dengan metode tikrar.
7) Istiqomah Aqiqoh dan Hamidah Bakery
































Pelayanan Aqiqoh siap saji dan Roti yang sebagian
keuntungannya untuk membantu program pendayagunaan di
LAZDAU. Diberikan kesempatan untuk menjadi mitra outline
dengan bagi hasil yang menarik.
6. Donatur Baru Bulan Juli 2017 – Februari 2018 di Lembaga Amil Zakat
Dompet Amanah Umat83
Tabel 4.1
Jumlah Donatur Baru Bulan Juli 2017 – Februari 2018
No Bulan Jumlah Donatur Baru Jumlah Donasi
1 Juli 33 Donatur Rp. 1.965.000,-
2 Agustus 45 Donatur Rp. 2.620.000,-
3 September 20 Donatur Rp. 1.115.000,-
4 Oktober 27 Donatur Rp. 1.190.000,-
5 November 16 Donatur Rp. 725.000,-
6 Desember 11 Donatur Rp. 530.000,-
7 Januari 31 Donatur Rp. 2.540.000,-
8 Februari 60 Donatur Rp. 3.255.000,-
B. PENYAJIAN DATA
Peneliti melakukan pengumpulan data dengan wawancara, observasi dan
dokumentasi. Pengumpulan data tersebut saling mendukung satu sama lain sesuai
dengan deskripsi lembaga/kenyataan lembaga tersebut. Peneliti menyajikan data
83 Majalah Istiqomah, LAZ Dompet Amanah Umat, Edisi September 2017 – April 2018
































mengenai konsep strategi pemasaran, proses strategi pemasaran, implementasi
strategi pemasaran, dan pemasaran ajaran agama islam yang ada di Lembaga
Amil Zakat Dompet Amanah Umat (LAZDAU) sebagai berikut:
1. Konsep Strategi Pemasaran
Perubahan lingkungan dan persaingan dalam dunia bisnis
semakin meningkat dengan cepat. Lembaga dakwah dan sosial juga
harus mengikuti perubahan lingkungan dan mampu bersaing dengan
lembaga yang lain. Untuk mewujudkan hal tersebut, lembaga harus
mempunyai strategi untuk mengatasi perubahan lingkungan dan
persaingan. Selain memiliki strategi yang matang, lembaga juga harus
mempunyai pengetahuan, pengalaman, dan keahlian khusus untuk
merumuskan strategi yang matang.
Karyawan LAZDAU telah memiliki keahliannya masing-masing dan
diperoleh dari studinya saat di perguruan tinggi. Keahlian tersebut
dibuktikan dari direktur, kepala kantor umum dan HRD, kepala divisi sosial,
manager fundraising, bagian IT hingga Prozis. Hampir setiap bagian tersebut
memiliki keahlian masing-masing. Selain itu, mereka juga memiliki
pengalaman dan pengetahuan yang didapatkan dari pengalaman pribadinya.
“Tahun 1987 saya mengisi kegiatannya di lembaga amil zakat YDSF.
Mulai 1987 menjadi orang lapangan hingga menjadi manager.
































Awalnya menjadi orang lapangan, manajer marketing, manajer
fundraising, manajer pelayanan dan dakwah. Tahun 2016 saya pensiun
dari YDSF dan fokus pada LAZDAU. ......”(N1, 26/10/17).84
“Saya dari dulu suka nulis dek dan sering mengikuti lomba-lomba
cerpen, puisi, terus juga sering mengikuti pelatihan jurnalistik, dan
banyak deh. Alhamdulillah pengalaman itu saya coba buat tulisan
dalam bentuk buku yang berjudul welcome to becoming writer dan
insyaallah bulan Maret akan segera terbit dan diperjualbelikan ......”
(N4, 16/02/18).85
“Saya lulusan S1 Universitas Padjajaran Bandung jurusan sosiologi.
Saya lulus tahun 2009 dan tahun 2014 saya pindah ke sidoarjo
tepatnya dirumah istri. November 2017 saya diterima di LAZDAU
sebagai staff pendayagunaan dan Desember saya diangkat menjadi
manajer fundraising yang fokusnya untuk penghimpunan
dana. ......”(N5, 14/03/18).86
“Saya dulu bekerja sebagai kuli bangunan, supir toko bangunan,
pernah juga kerja di salah usaha genteng. Pokoe saya dulu kerjanya
bagian kasar-kasar mas. Alhamdulillah saat ini kerja sebagai staff
barkah bagian ambil dan mengajak orang sedekah barang bekas.
Teman-teman saya dulu yang tukang gitu itu tak ajak biar barang-
barang yang tidak terpakai bisa disedekahkan. Wes pokoe gak duwe
isin mas aku nek onok uwong tak tawari beleh sedekah ngunu. Yo
maklumlah mas yo mantan kuli ......” (N7, 10/03/18).87
Menurut hasil pengamatan peneliti diatas, strategi dapat diperoleh dari
beberapa pengetahuan, pengalaman, dan keahlian khusus. Dari beberapa
pengalaman, pengetahuan, dan keahlian karyawan tersebut, LAZDAU
berusaha menggabungkannya dalam suatu strategi. Menurut Sutarno dalam
bukunya menjelaskan sebagai berikut :
“Strategi merupakan rencana umum/pokok untuk mencapai tujuan
organisasi melalui alternatif pemilihan tindakan yang diperlukan dan
84Hasil Wawancara Dengan Narasumber 1, Tanggal 26 Oktober 2017
85Hasil Wawancara Dengan Narasumber 4, Tanggal 16 Februari 2018
86Hasil Wawancara Dengan Narasumber 5, Tanggal 14 Maret 2018
87Hasil Wawancara Dengan Narasumber 7, Tanggal 10 Maret 2018
































alokasi sumber daya yang diperlukan untuk mencapai tujuan
tersebut”88
Strategi digunakan untuk menyusun keperluan lembaga yang sesuai
tujuan. Tujuan lembaga tertuang dalam visi dan misi. Strategi lembaga harus
direncanakan untuk rencana jangka panjang. Selain itu, lembaga juga harus
menunjukkan taktik operasionalnya.
“Visi misi lembaga adalah menjadi lembaga peningkatan kualitas
sumber daya manusia yang terdepan dan terpercaya dalam
memberdayakan yatim, piatu, dhuafa’. Memberdayakan disini berarti
pengentasan dari kondisi sebelumnya kemudian dibantu meningkatkan
kualitas hidupnya......”(N2, 19/10/17).89
“….Program berkelanjutan juga ada, contoh wakaf al-qur’an. Ini kan
bisa digunakan sepanjang masa. Berbeda dengan wakaf pembangunan.
Wakaf pembangunan itu fokus pada pembangunan, jika pembangunan
selesai maka wakafnya selesai. Wakaf qur’an tidak ada batasan
dikarenakan bisa dibaca secara terus menerus. Program sedekah
barang bekas, program itu juga berkelanjutan. Selama program itu ada
orang akan melakukannya terus dan itu akan mempengaruhi dan
mengajak lingkungan sekitar......”(N3, 10/03/18).90
Dari penjelasan diatas, strategi membutuhkan pemahaman terlebih
dahulu kepada para karyawan. Apabila semua karyawan memiliki kesamaan
berfikir, maka semua karyawan akan memberikan gagasan dan pendapat
untuk membuat strategi yang matang dalam skala panjang dan besar.
LAZDAU telah membuat perencanaan yang matang dan diikuti oleh seluruh
karyawan. Hal tersebut terjadi saat Rapat Kerja LAZDAU tanggal 14-16
88 Sutarno, Serba-Serbi Manajemen Bisnis, Yogyakarta: Graha Ilmu, 2012, hal. 29
89Hasil Wawancara Dengan Narasumber 2, Tanggal 19 Oktober 2017
90Hasil Wawancara Dengan Narasumber 3, Tanggal 10 Maret 2018
































Desember 2017 di hotel Vanda Gardenia Trawas Mojokerto.91 Secara garis
besar, terdapat 3 tahapan strategi antara lain92 :
a. Perumusan Strategi
Pada perumusan strategi, organisasi akan merumuskan beberapa
strategi untuk mengembangkan tujuan, mengenai peluang dan ancaman,
mengenai kelebihan dan kekurangan, menetapkan suatu objektivitas,
menghasilkan strategi alternatif, dan memilih strategi terbaik untuk
mengembangkan organisasi tersebut. Perumusan strategi ini telah
dilakukan pada raker LAZDAU di Hotel Vanda Gardenia Trawas
Mojekero. Raker LAZDAU membahas beberapa hal mengenai program,
anggaran setiap divisi, SOP karyawan LAZDAU, dan lain-lain.93
b. Implementasi Strategi
Implementasi ini merupakan lanjutan dari perumusan strategi.
Langkah selanjutnya adalah melaksanakan target tujuan yang telah
ditetapkan. Salah satunya LAZDAU mengimplementasikan programnya
91Hasil Observasi Pada Tanggal 15 Desember 2017, Pukul 08:34 – 15:10 WIB di hotel Vanda
Gardenia Trawas Mojokerto
92 Fred R. David, Manajemen Strategi Konsep, Terj. Dari Strategic Management (Jakarta: Prenhalindo,
2002) hal.30
93 Hasil Observasi Pada Tanggal 15 Desember 2017, Pukul 08:34 – 15:10 WIB di hotel Vanda
Gardenia Trawas Mojokerto
































ingin membangun link jaringan dan kerjasama sinergi dengan Dinas
Koperasi, UMKM kabupaten dan propinsi Jawa Timur.94
c. Evaluasi Strategi
Evaluasi strategi dilakukan untuk merubah dan memperbaiki
strategi awal hingga pada pelaksanaannya. Evaluasi menjadi tolak ukur
dari kegiatan dan program yang telah dilakukan. LAZDAU melakukan
evaluasi pada setiap selesai program.
Evaluasi pasti ada setiap selesai program. Tapi evaluasi kita ini
kita lakukan diluar kantor seperti dirumah makan…….(N6,
07/03/18)95.
Strategi dilakukan untuk menciptakan hubungan baik dengan
masyarakat. Hal tersebut dilakukan untuk mempererat silaturrahmi lembaga
dengan masyarakat. Dengan adanya silaurrahmi yang erat, lembaga akan
mengetahui keinginan dan kebutuhan masyarakat sekitar. Pemenuhan
keinginan dan kebutuhan masyarakat erat hubungannya dengan pemasaran.
Teori pemasaran banyak dituangkan dalam beberapa buku. Salah satunya
yang dijelaskan oleh Sutarno sebagai berikut :
“Pemasaran adalah suatu fungsi organisasional dan serangkaian proses
penciptaan, komunikasi, dan penyampaian nilai bagi pelanggan serta
pengelolaan hubungan dengan pelanggan dengan cara-cara yang
menguntungkan bagi organisasi dan pemangku kepentingan
(stakeholders). Pemasaran juga merupakan suatu proses social dan
manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan
94 Sumber Data Arsip Kepala Divisi Sosial LAZ Dompet Amanah Umat
95 Hasil Wawancara Dengan Narasumber 6, Tanggal 7 Maret 2018
































dan keinginan mereka dengan menciptakan, menawarkan, dan bertukar
sesuatu yang bernilai satu sama lain.96
Pemasaran tersebut dilakukan adanya kebutuhan dan keinginan
masyarakat. Masyarakat membutuhkan untuk membersihkan dan
menyucikan harta bendanya. Zakat, infaq, shodaqoh, dan wakaf merupakan
cara untuk membersihkan dan menyucikan hartanya. Dengan adanya
kebutuhan tersebut, masyarakat ingin dimudahkan dalam menunaikan
ZISWAF.
“Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah Umat adalah lembaga dakwah
yang bekerja secara amanah dan professional. Alasan menggunakan
dakwah adalah pokok dari kinerja lembaga adalah berdakwah.
Berdakwah yang dimaksud adalah mengajak seseorang untuk
menunaikan zakat, mengerjakan kewajiban, mengajak untuk beramal
baik, membantu sesama manusia dan muslim …(N2, 19/10/17)97.
Penjelasan dari narasumber tersebut, LAZDAU telah menyediakan
keinginan masyarakat untuk tempat penghimpunan dan penyaluran zakat,
infaq, shodaqoh, dan wakaf. LAZDAU berusaha sebagai perantara dari
masyarakat yang akan menunaikan ZISWAF untuk diberikan kepada para
yatim, piatu dan dhuafa’. LAZDAU berusaha mengajak dan mengingatkan
masyarakat tentang keutamaan menunaikan ZISWAF. Selain itu, LAZDAU
juga mengajak hidup harus saling tolong menolong dengan sesama manusia.
LAZDAU memiliki cara-cara tersendiri dalam mengajak masyarakat untuk
melakukan ZISWAF dan menguntungkan baginya.
96 Sutarno, Serba – Serbi Manajemen Bisnis (Yogyakarta:Graha Ilmu,2012) hal.213
97 Hasil Wawancara Dengan Narasumber 2, Tanggal 19 Oktober 2017
































Untuk membuat strategi yang matang yang berdasarkan kebutuhan dan
keinginan masyarakat, LAZDAU membuat strategi pemasaran yang telah
direncanakan oleh masing-masing karyawan. Terdapat penjelasan mengenai
strategi pemasaran, diantaranya yang dijelaskan oleh Philip Kotler sebagai
berikut :
“Strategi pemasaran adalah logika pemasaran, dan berdasarkan itu,
unit bisnis diharapkan untuk mencapai sasarannya. Strategi pemasaran
terdiri dari pengambilan keputusan tentang biaya pemasaran dari
perusahaan, bauran pemasaran, dan alokasi pemasaran.98
Strategi pemasaran bertujuan untuk mencapai sasarannya yang sesuai
visi dan misi lembaga. Selain itu, strategi pemasaran digunakan untuk
memperkenalkan dan menyediakan program berdasarkan keinginan dan
kebutuhan masyarakat. Untuk mengetahui keinginan dan kebutuhan
masyarakat, LAZDAU melakukan identifikasi dan analisis dengan membagi
beberapa segmen-segmen kecil untuk memudahkan proses selanjutnya.
“Yang dilakukan fundraising di LAZDAU adalah melakukan
pemetaan terlebih dahulu, membaca potensi yang dimiliki khususnya
di area kerja kita di kabupaten sidoarjo. dari pemetaan kita mempunyai
gambaran kasar beberapa asset yang bisa diambil dan dicapai dimana
posisi kita sekarang dan upaya apa yang harus kita lakukan untuk
memaksimalkan meraup seluruh potensi tersebut......”(N5, 14/03/18).99
Dengan adanya penentuan tersebut, LAZDAU menyediakan produk
atau jasa berdasarkan potensi sasaran pasar. Untuk menyediakan potensi pasar
98 Philip Kotler, Edisi Keenam Manajemen Pemasaran Analisis, Perencanaan, Implementasi, dan
Pengendalian Jilid 1, (Jakarta: Erlangga, 1996) hal. 93
99Hasil Wawancara Dengan Narasumber 5, Tanggal 14 Maret 2018
































tersebut, LAZDAU melakukannya dengan proses STP (Segmenting,
Targeting, Positioning)
2. Proses Strategi Pemasaran
Lembaga menyediakan kebutuhan dan keinginan masyarakat berupa
produk dan jasa. Produk dan jasa dibuat sesuai dengan keperluan dan
menguntungkan masyarakat. Pemenuhan kebutuhan dan keinginan harus
mengikuti perubahan teknologi, informasi, globalisasi dan kebutuhan
ekonomi. Menurut Lamb et al. yang diterjemahkan oleh Kadek Dewi dalam
tesisnya menjelaskan sebagai berikut :
“Strategi pemasaran terdiri dari empat langkah proses merancang dan
mengelola strategi pemasaran (analisis, perencanaan, pelaksanaan, dan
manajemen). Pertama, analisis situasi mempertimbangkan analisis
pasar dan pesaing, segmentasi pasar, dan terus belajar tentang pasar.
Kedua, merancang strategi pemasaran yang memerlukan target
pelanggan dan penempatan strategi, strategi pemasaran hubungan, dan
untuk perencanaan produk baru. Ketiga, program pengembangan
pemasaran terdiri dari produk/jasa, distribusi, harga, dan strategi
promosi yang dirancang dan diterapkan untuk memenuhi kebutuhan
pembeli yang ditargetkan. Keempat, implementasi strategi dan
manajemen melihat pada desain organisasi dan kontrol pemasaran.100
Dengan adanya pemenuhan tersebut, lembaga akan lebih unggul dan
bersaing dengan lembaga yang lain. Berikut penjelasan proses strategi
pemasaran yang sesuai tujuan dan sasarannya, antara lain :
a. Segmentasi Pasar (Segmenting)
100 Kadek Dewi Fadmawati, Tesis: Reformulasi Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Occupancy
Room Rate Di Hotel Four Seasons Resort Jimbaran Bali, Denpasar, Universitas Udayana, Program
Pascasarjana, Program Studi Manajemen, 2011, hal. 34-35
































Segmentasi merupakan salah satu proses dan tahapan untuk
membuat strategi pemasaran. Sofjan Assauri memberikan penjelasan
mengenai segmentasi pasar sebagai berikut :
“Segmentasi pasar adalah proses pembagian pasar ke dalam
subset pelanggan dengan kebutuhan yang sama dan
mempunyai ciri-ciri yang dapat diarahkan atas tanggapan
mereka, sehingga dapat dilakukan cara-cara yang sama bagi
produk tertentu yang ditawarkan, termasuk program
pemasarannya.”101
Lembaga menentukan segmentasi pasar berdasarkan
mengelompokkan pasar sesuai dengan kebutuhan dan keinginan
donatur. LAZDAU melihat potensi besar yang ada pada wilayah
sekitar, khususnya Sidoarjo
“…Fundraising di LAZDAU adalah melakukan pemetaan
terlebih dahulu, membaca potensi yang dimiliki khususnya di
area kerja kita di kabupaten sidoarjo. dari pemetaan kita
mempunyai gambaran kasar beberapa asset yang bisa diambil
dan dicapai dimana posisi kita sekarang dan upaya apa yang
harus kita lakukan untuk memaksimalkan meraup seluruh
potensi tersebut ......”(N5, 14/03/18).102
Penjelasan di atas menjelaskan bahwa LAZDAU telah melihat
ruang lingkup lembaga. Penentuan segmen tersebut dilakukan untuk
mempertimbangkan potensial pasar dari tingkat pertumbuhan,
intensitas persaingan dan lainnya. Hal tersebut bertujuan untuk
menyediakan keinginan dan kebutuhan donatur yang didasarkan pada
101 Sofjan Assauri, Strategic Marketing Sustaining Lifetime Customer Value, (Jakarta: Raja Grafindo
Persada, 2012), hal. 39
102Hasil Wawancara Dengan Narasumber 5, Tanggal 14 Maret 2018
































segmen yang menjadi pilihan. Segmentasi pasar dilakukan untuk
meletakkan landasan kerja bagi perumusan pasar sasaran dan
penetapan strategi positioning.
Wawasan dan pengetahuan harus dilakukan untuk melakukan
segmentasi produk dan jasa. Dengan melakukan segmentasi, lembaga
akan menyediakan kebutuhan dan mampu bersaing dengan lembaga
yang lain. Segmentasi ini bertujuan untuk mengajak dan menemui
donatur yang sesuai sasaran. Dengan adanya donatur sasaran tersebut,
LAZDAU akan membuat strategi penyampaian dan mengajak untuk
melakukan ZISWAF. Strategi setiap donatur berbeda-beda, tergantung
pada ekspresi dan respon dari donatur tersebut. Philip Kotler &
Armstrong membagi variabel-variabel segmentasi pasar terbagi
menjadi 4 macam, antara lain : geografis, demografis, psikografis, dan
perilaku yang utama. 103
1) Segmentasi Geografis
Segmentasi geografis menghendaki pembagian pasar ke
dalam unit-unit geografis, seperti negara, negara bagian,
wilayah regional, kabupaten, kota, atau lingkungan perumahan.
103 Philip Kotler & Gary Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 1997) hal. 231-
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“…Sementara saat ini kami masih fokus pada wilayah
Sidoarjo. karena SK yang didapat masih dalam cakupan
wilayah kabupaten…(N2, 09/03/18)104.
“…Pendekatan Geografis kalau anda orang sidoarjo
atau domisili di sidoarjo, lazdau adalah lembaga yang
berorientasi laz sidoarjo mengapa tidak anda
mempercayakan kepada kami karena kami juga akan
menyalurkannya dana anda ke masyarakat sidoarjo
lagi......”(N5, 14/03/18).105
2) Segmentasi Demografi
Segmentasi demografi mengelompokkan pasarnya
berdasarkan beberapa variabel-variabel seperti, usia, jenis
kelamin, ukuran keluarga, daur hidup keluarga, pendapatan,
pekerjaan, pendidikan, agama, ras, dan kebangsaan.
“…Donatur kita kebanyakan dari usia 31- 40 tahun dan
kebanyakan jenis kelaminnya perempuan. Donatur
paling banyak itu dari kalangan profesi buruh, swasta,
ibu rumah tangga, PNS dan lain-lain. usia tersebut
kebanyakan sudah berkeluarga dan pendapatan yang
cukup......”(N5, 14/03/18).106
“…Orang yang ingin bersedekah kepada lazdau melalui
barang” bekasnya jadi tidak membatasi siapapun dan
tidak membatasi usia......” (N7, 10/03/18).107
3) Segmentasi Psikografis
Segmentasi psikografis mengelompokkan pasarnya
berdasarkan kelas sosial, gaya hidup, atau karakter kepribadian.
Kelas sosial dilihat dari pengaruh kuat dalam prefensi terhadap
104 Hasil Wawancara Dengan Narasumber 2, Tanggal 9 Maret 2018
105Hasil Wawancara Dengan Narasumber 5, Tanggal 14 Maret 2018
106Hasil Wawancara Dengan Narasumber 5, Tanggal 14 Maret 2018
107Hasil Wawancara Dengan Narasumber 7, Tanggal 10 Maret 2018
































mobil, pakaian, perabotan rumah, aktivitas liburan, kebiasaan
membaca, dan belanja eceran. Gaya hidup terbentuk dari
ketertarikan orang terhadap aneka barang yang dibeli dan
mengekspresikannya kepada kehidupannya.
“…semakin banyak seperti komunitas berdasarkan hobi,
profesi, asal. Contoh hobi sesama pengendara motor
atau mobil, sesama komunitasnya yang memelihara
reptil......”(N5, 14/03/18).108
4) Segmentasi Perilaku
Segmentasi perilaku membagi pembeli pada kelompok
berdasarkan pengetahuan, sikap, penggunaan, dan respon
terhadap suatu produk.
b. Penetapan Target Pasar (Targeting)
Penetapan target pasar (Targeting) dijadikan prioritas utama
untuk menentukan sasaran pasar. Sasaran pasar tersebut bertujuan
untuk memperkenalkan dan menawarkan produk dan jasa yang
dimiliki perusahaan/lembaga. Dengan adanya sasaran pasar tersebut,
perusahaan/lembaga akan dapat mengukur kemampuan dan peluang
yang akan didapatkannya.
“Perumahan sasaran utama seperti perumahan elit. Akan tetapi
kadang ada kendala seperti penghuninya agak sulit ditemui.
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Selain perumahan, terdapat pabrik, sekolah meliputi orang tua
dan guru......”(N5, 14/03/18).109
c. Penentuan Posisi Pasar (Positioning)
Penentuan posisi pasar (Positioning) merupakan salah satu cara
untuk merebut posisi hati dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan
pelanggan. Positioning tersebut berhubungan dengan kepercayaan,
keyakinan, dan kompetensi bagi pelanggan.
“Kita harus memposisikan keberadaan donatur itu penting.
Kita langsung melakukan silaturrahmi kerumah donatur.
Dengan mengucapkan bapak ibu sekalian terlepas dari besar
kecilnya donasi anda itu penting bagi kami, bagi
keberlangsung penyantunan terhadap binaan kami......”(N5,
14/03/18).110
3. Implementasi Strategi Pemasaran
Implementasi strategi adalah proses dimana manajemen mewujudkan
strategi dan kebijakannya dalam tindakan melalui pengembangan program,
anggaran, dan prosedur.111 Implementasi strategi juga bisa digunakan dalam
proses pemasaran. Implementasi pemasaran adalah proses yang mengubah
strategi dan rencana pemasaran menjadi tindakan pemasaran dalam rangka
mencapai tujuan pemasaran strategik.112
Strategi pemasaran dan implementasinya tidak terlepas dari persaingan
dengan yang lain. Hal tersebut digunakan untuk mempertahankan dan
109Hasil Wawancara Dengan Narasumber 5, Tanggal 14 Maret 2018
110Hasil Wawancara Dengan Narasumber 5, Tanggal 14 Maret 2018
111 J.David Hunger & Thomas L. Wheelen, Manajemen Strategis, (Yogyakarta: Andi, 2003) hal. 17
112 Philip Kotler & Gary Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 1997) hal. 56
































mengembangkan lembaga. Keberhasilan implementasi tergantung pada
beberapa unsur. Pertama, implementasi membutuhkan program tindakan
yang mendorong seluruh orang dan kegiatan bersama-sama. Kedua, struktur
organisasi formal memainkan peranan penting dalam mengimplementasi
strategi pemasaran.113
Seluruh karyawan aktif dalam membuat gagasan dan program untuk
kemajuan lembaga. Hal tersebut dibuktikan adanya banyak usulan program
dan masukan untuk LAZDAU. Semua itu diberikan untuk pengembangan
pemberdayaan donatur dan binaan LAZDAU.114
4. Prinsip Pemasaran Dalam Islam
Pemasaran dalam islam dilakukan dengan mengedepankan integritas
keimanan dan ketaqwaan kepada Allah SWT. Keimanan dan ketaqwaan
tersebut dilakukan berdasarkan ayat Al-Qur’an dan Hadits. Pemasaran
lembaga berusaha meneladani sifat Rasulullah SAW. Sifat tersebut meliputi
Amanah (Dapat dipercaya), Shiddiq (Jujur), Fathonah (Cerdas), dan Tabligh
(Komunikatif atau menyampaikan). Hal tersebut juga sesuai dengan
penjelasan surat An-Nisa ayat 29: 115
113Ibid hal. 56-57
114 Hasil Observasi Pada Tanggal 15 Desember 2017, Pukul 08:34 – 15:10 WIB di hotel Vanda
Gardenia Trawas Mojokerto
115 Mushaf Al-Azhar. Al-Qur’an dan Terjemahan. (Jakarta: Tim Pelaksana Pentashihan Mushaf Al-
Qur’an, 2010) hal. 83
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Artinya:
Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan
harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan
yang berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. Dan janganlah kamu
membunuh dirimu; sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu.
(Q.S An-Nisa’ : 29)
C. PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN (ANALISIS DATA)
Analisis data dilakukan setelah beberapa temuan data di lapangan. Selain itu,
analisis data digunakan untuk menggambarkan keadaan dan status fenomena
dalam situasi. Oleh karena itu, hasil penelitian ini dicari relevannya dengan teori-
teori yang sudah ada dan telah berlaku dalam dunia ilmu pengetahuan.
1. Konsep Strategi Pemasaran
Perubahan lingkungan dan persaingan dalam dunia bisnis semakin
meningkat dengan cepat. Lembaga dakwah dan sosial juga harus mengikuti
perubahan lingkungan dan mampu bersaing dengan lembaga yang lain.
Untuk mewujudkan hal tersebut, lembaga harus mempunyai strategi untuk
mengatasi perubahan lingkungan dan persaingan. Selain memiliki strategi
































yang matang, lembaga juga harus mempunyai pengetahuan, pengalaman,
dan keahlian khusus untuk merumuskan strategi yang matang.
Karyawan LAZDAU telah memiliki pengetahuan, pengalaman dan
keahlian. Semua itu diperoleh saat dulu bekerja dan saat menempuh study di
perguruan tinggi. Keahlian tersebut dibuktikan dari direktur, kepala kantor
umum dan HRD, kepala divisi sosial, manager fundraising, bagian IT hingga
Prozis. Mereka memiliki pengalaman dan pengetahuan yang didapatkan dari
pengalaman pribadinya. Selain itu, mereka juga memiliki keahlian masing-
masing pada bidangnya.
“Tahun 1987 saya mengisi kegiatannya di lembaga amil zakat YDSF.
Mulai 1987 menjadi orang lapangan hingga menjadi manager.
Awalnya menjadi orang lapangan, manajer marketing, manajer
fundraising, manajer pelayanan dan dakwah. Tahun 2016 saya pensiun
dari YDSF dan fokus pada LAZDAU. ......”(N1, 26/10/17).116
“Dulu saya pernah mengabdi dan menjadi pengurus salah satu masjid
di Yogyakarta namanya masjid Jogokariyan. Dimana masjid itu
fungsinya hampir sama dengan baitul maal seperti pada zaman
Rasulullah. Jamaah dan donatur disana membiayai program-program
yang telah dibuat oleh pengurus masjid. ......”(N3, 10/03/18).117
“Saya dari dulu suka nulis dek dan sering mengikuti lomba-lomba
cerpen, puisi, terus juga sering mengikuti pelatihan jurnalistik, dan
banyak deh. Alhamdulillah pengalaman itu saya coba buat tulisan
dalam bentuk buku yang berjudul welcome to becoming writer dan
insyaallah bulan Maret akan segera terbit dan diperjualbelikan ......”
(N4, 16/02/18).118
“Saya lulusan S1 Universitas Padjajaran Bandung jurusan sosiologi.
Saya lulus tahun 2009 dan tahun 2014 saya pindah ke sidoarjo
116Hasil Wawancara Dengan Narasumber 1, Tanggal 26 Oktober 2017
117Hasil Wawancara Dengan Narasumber 3, Tanggal 10 Maret 2018
118Hasil Wawancara Dengan Narasumber 4, Tanggal 16 Februari 2018
































tepatnya dirumah istri. November 2017 saya diterima di LAZDAU
sebagai staff pendayagunaan dan Desember saya diangkat menjadi
manajer fundraising yang fokusnya untuk penghimpunan
dana. ......”(N5, 14/03/18).119
“Saya dulu bekerja sebagai kuli bangunan, supir toko bangunan,
pernah juga kerja di salah usaha genteng. Pokoe saya dulu kerjanya
bagian kasar-kasar mas. Alhamdulillah saat ini kerja sebagai staff
barkah bagian ambil dan mengajak orang sedekah barang bekas.
Teman-teman saya dulu yang tukang gitu itu tak ajak biar barang-
barang yang tidak terpakai bisa disedekahkan......” (N7, 10/03/18).120
Dari beberapa penjelasan narasumber, para karyawan LAZDAU
memiliki banyak pengetahuan, pengalaman, dan keahlian masing-masing.
Pengetahuan, pengalaman dan keahlian tersebut digabungkan pada tujuan
LAZDAU. Hal tersebut dibuktikan dari direktur LAZDAU yang telah
melakukan pengabdian dan menjadi relawan di YDSF selama kurang lebih
25 tahun. Selain itu, direktur juga membantu dan menjadi pengurus di
yayasan milik angkatan laut. Yayasan tersebut bernama Mulyadi. Beliau
mengabdi selama 5 tahun. Pengetahuan, pengalaman dan keahlian tersebut
diimplementasikan pada pendirian LAZDAU. Pendirian tersebut ditujukan
untuk mengatasi kemiskinan dan memberdayakan yatim, piatu dan dhuafa’.
Kepala divisi sosial dan kepala divisi media & humas juga telah
memperoleh pengetahuan, pengalaman, dan keahliannya pada bidangnya.
Kadiv sosial pernah menjadi pengurus dan mengikuti pembelajaran di
Masjid Jogokariyan Yogyakarta. beliau mengikutnya kurang lebih selama 10
119Hasil Wawancara Dengan Narasumber 5, Tanggal 14 Maret 2018
120Hasil Wawancara Dengan Narasumber 7, Tanggal 10 Maret 2018
































tahun. Beliau pernah belajar tentang pengelolaan dana masjid. Dana masjid
tersebut didapatkan dari amal jariyah para jamaah. Akan tetapi, pengelolaan
dana tersebut juga kembali kepada para jamaah. Hal tersebut dibuktikan
adanya pemberangkatan haji dan umroh untuk jamaah yang aktif secara
bergantian. Sedangkan, kadiv media dan humas adalah seorang penulis buku
welcome to becoming writer. Narasumber tersebut telah banyak mengikuti
pelatihan jurnalistik dan mengikuti lomba novel, puisi, dan lain-lain.
Majalah istiqomah ini merupakan karya tulisan yang memberitahukan
kegiatan LAZDAU dan kajian tentang keislaman, motivasi kerja, kajian
keluarga, dan lain-lain. Selain itu, beliau juga bertugas membuat kata-kata
dalam desain majalah, brosur, pamflet, dan lain-lain.
Manajer Fundraising bertugas untuk melakukan penghimpunan dana
ZISWAF. Selain itu, Fundraising bertugas untuk membuat program
penghimpunan ZISWAF dan perencanaan yang matang. Beliau merupakan
lulusan sosiologi dari kampus Universitas Padjajaran Bandung. Beliau telah
mendapatkan banyak teori dan penerapan yang didapatkannya. Hal tersebut
dibuktikan melalui beberapa program baru yang terkesan elegan bagi peneliti.
Program baru tersebut hampir sama dengan program yang lain. Akan
tetapi, penamaan program dan cara pelaksanaannya tersebut terkesan elegan
dan unik pada suatu lembaga. Program tersebut diantaranya penobatan duta
peduli dan tour bersama komunitas motor. Duta peduli hampir sama
































tugasnya PROZA (Professional Zakat Advisor). Tugasnya adalah
memberitahukan dan mengajak masyarakat untuk melakukan zakat, infaq,
shodaqoh dan wakaf. Namun, penamaan dan penerapannya lebih elegan.
Selain itu, tour komunitas motor ini sangat unik saat digabungkan dengan
lembaga dakwah dan sosial. Komunitas motor ini dipandang kurang
pengetahuan agama dan pengganggu di jalan. Namun, LAZDAU ingin
menghapus pandangan tersebut terhadap komunitas motor. Komunitas motor
ini mengikuti kegiatan penyaluran dan pemberdayaan LAZDAU. Kegiatan
tersebut akan dilakukan pada wilayah Sidoarjo yang butuh bantuan dan
terkena bencana. Keuntungan LAZDAU adanya komunitas motor
diantaranya menambah penghimpunan dari komunitas motor sendiri dan
lebih bisa dikenal kepada masyarakat secara umum.
Staff BARKAH mempunyai pengetahuan, pengalaman dan keahlian
pada bidangnya. Hal tersebut dilakukan saat bekerja menjadi buruh kuli
bangunan. Beliau setiap hari bertemu pelanggan yang membeli pada toko
tersebut. Dari pengalaman tersebut, sosialisasi dan keramahan pada
masyarakat sangat baik. Hal tersebut dibuktikan saat memperkenalkan dan
mengajak orang untuk melakukan ZISWAF dengan baik dan tidak malu. Hal
tersebut terlihat saat di jalan raya. Beliau membagikan majalah dan brosur
pada saat lampu merah. Staff barkah ini tidak pernah memandang siapapun
untuk diajak melakukan ZISWAF.
































Beberapa penjelasan diatas, LAZDAU sudah memiliki karyawan yang
sudah memiliki pengalaman, pengetahuan dan keahlian pada masing-masing
bidangnya. LAZDAU menggabungkan pengalaman, pengetahuan dan
keahlian tersebut yang telah tertuang pada beberapa program. Akan tetapi,
pengalaman, pengetahuan, dan keahlian tersebut tidak digabungkan dengan
baik. Hal tersebut dikarenakan tidak adanya persatuan pemikiran dan
pengertian, sehingga beberapa karyawan ada yang resign atau
mengundurkan diri. Para kepala divisi dan bawahannya kurang begitu
menyatu. Pemikiran keduanya sering terjadi ketidakcocokan. Hal tersebut
pernah terjadi saat evaluasi harian. Evaluasi harian dilakukan selesai sholat
dhuha berjamaah. Setiap evaluasi harian melaporkan kegiatan karyawan
pada hari kemaren. Semua karyawan memberikan laporan dan saling
memberikan masukan. Dari beberapa laporan dan masukan tersebut, para
karyawan menjadikan acuan untuk menjadi lebih baik. Para kadiv menerima
dan menampung masukan dari beberapa karyawannya. Akan tetapi, setiap
laporan dan masukan tersebut kurang diperhatikan, sehingga setiap kegiatan
seringkali menjalani kesalahan yang sama.
“Pimpinan disini itu mas kurang bisa menampung masukan
kita. Contoh setiap ada pengajian bulanan bersama anak binaan
itu aja. Kan biasanya kegiatannya diluar kantor dan biasanya
dirumah makan atau tempat umum lah pengajian umum gitu
sebenarnya. Tapi, jamaahnya kebanyakan dari para binaan
sendiri. Lah keinginan kami itu kegiatannya jangan terlalu
mendadak, terus mengundang perangkat desa, camat atau yang
lain. Lah kita juga ndak ada publikasi jadi yang datang tidak
































ada warga sekitar. Padahal kegiatan tersebut bisa menambah
donatur baru.....”(NJ.2, 10/03/18).121
Dari penjelasan diatas dan pengamatan peneliti, LAZDAU setiap bulan
mengadakan kegiatan pengajian umum dan pemberian santunan kepada para
binaan. Para binaan tersebut terdiri dari anak-anak yatim, para ibu-ibu janda,
dan para Komunitas Becak Sidoarjo (KOMBES). Kegiatan tersebut biasanya
diadakan di rumah makan, seperti R.M Latar Ombo, R.M Boga Bandung,
R.M Pak Dhe Gedangan, dan lain-lain. Akan tetapi, lingkungan sekitar
banyak yang tidak mengetahui kegiatan tersebut. Masyarakat sekitar tidak
mengetahuinya dikarenakan tidak adanya undangan, publikasi, maupun
ajakan secara langsung. LAZDAU sebenarnya sudah memberitahukan
informasi kepada perangkat desa, camat, dan koramil sekitar. Akan tetapi,
pemberian undangan dan informasinya terlalu mendadak, sehingga mereka
seringkali tidak mengikutinya. Oleh karena itu, LAZDAU harus bisa
menggabungkan pengalaman, pengetahuan, dan keahlian karyawan dengan
baik.
LAZDAU tidak hanya berpegang pada pengalaman, pengetahuan, dan
keahlian saja. LAZDAU juga telah membuat strategi yang direncakan
dengan matang. Strategi tersebut tertuang pada visi dan misi lembaga.
Strategi digunakan menyusun keperluan lembaga yang sesuai tujuan.
Menurut Sutarno dalam bukunya menjelaskan sebagai berikut :
121Hasil Wawancara Dengan Narasumber 8 (Jungut 2), Tanggal 10 Maret 2018
































“Strategi merupakan rencana umum/pokok untuk mencapai tujuan
organisasi melalui alternatif pemilihan tindakan yang diperlukan dan
alokasi sumber daya yang diperlukan untuk mencapai tujuan
tersebut”122
Strategi dilakukan dengan merencanakan tujuan lembaga melalui
program-program LAZDAU. Program-program tersebut dibuat berlandaskan
visi dan misi lembaga. Visi dan misi merupakan strategi yang telah
direncanakan dalam jangka panjang.
“Visi misi lembaga adalah menjadi lembaga peningkatan kualitas
sumber daya manusia yang terdepan dan terpercaya dalam
memberdayakan yatim, piatu, dhuafa’. Memberdayakan disini berarti
pengentasan dari kondisi sebelumnya kemudian dibantu meningkatkan
kualitas hidupnya......”(N2, 19/10/17).123
Visi tersebut menjelaskan bahwa LAZDAU ingin memberdayakan
para yatim, piatu dan dhuafa’. Pemberdayaan ini bertujuan untuk merubah
perekonomiannya. Pemberdayaan ini merupakan bentuk pengentasan
kemiskinan yang ada pada wilayah Sidoarjo. Hal tersebut dibuktikan melalui
program pemberdayaan dan pemberdayaan seperti Usaha Bunda Yatim
Istiqomah (UBYS), Panti Asuhan Istiqomah (PASTI) Plus, Komunitas
Becak Sidoarjo (KOMBES) Plus, Senyum Janda dan Manula (SENJA) Plus,
Entrepreneur Fakir Miskin (ENFAQI), Klinik Sosial Istiqomah (KSI),
Senyum Masa Depan (SMP) Plus.124 Dari beberapa program tersebut,
LAZDAU telah membuat program dari berbagai tingkatan, antara lain
122 Sutarno, Serba-Serbi Manajemen Bisnis, Yogyakarta: Graha Ilmu, 2012, hal. 29
123Hasil Wawancara Dengan Narasumber 2, Tanggal 19 Oktober 2017
124 Sumber Data Buku Profil LAZ Dompet Amanah Umat
































tingkat anak-anak, remaja, ibu rumah tangga, janda muda, janda manula,
seorang becak, dan lain-lain. LAZDAU berharap jangka panjangnya para
yatim, piatu, dan dhuafa mempunyai usaha sendiri dan membantu
meringankan beban orang lain.
“Jangka panjang LAZDAU tetap kembali pada visi misi yang
memiliki target empati kualitas SDM, yaitu memberikan manfaat yang
sebesar-besarnya kepada umat, agar kualitas mereka itu bisa terangkat.
Salah satu indikatornya adalah ketika anak” yang miskin yang tidak
bisa sekolah lantaran biaya kita bantu dalam segi biaya
sekolahnya.......”(N2, 09/03/18).125
Dari penjelasan di atas, strategi membutuhkan pemahaman terlebih
dahulu kepada para karyawan. Karyawan dituntut memiliki kualitas empati
yang tinggi kepada lingkungan sekitar. Karyawan diberikan pemahaman
bersama untuk memberdayakan yatim, piatu, dan dhuafa’. Apabila semua
karyawan memiliki kesamaan berfikir dalam pemberdayaan tersebut, maka
semua karyawan akan memberikan gagasan dan pendapat untuk membuat
strategi yang matang dalam skala panjang dan besar. Hal tersebut telah
dilakukan dalam rapat kerja LAZDAU tahun 2018. LAZDAU telah
membuat perencanaan yang matang dan diikuti oleh seluruh karyawan.
Dengan adanya hal tersebut, semua karyawan telah mengikuti dan
memahami tentang LAZDAU. Rapat Kerja LAZDAU dilakukaan pada
125Hasil Wawancara Dengan Narasumber 2, Tanggal 9 Maret 2018
































tanggal 14-16 Desember 2017 di hotel Vanda Gardenia Trawas Mojokerto.
Secara garis besar, terdapat 3 tahapan strategi antara lain126 :
a. Perumusan Strategi
Pada perumusan strategi, lembaga merumuskan beberapa
strategi untuk mengembangkan tujuan, mengenai kelebihan dan
kekurangan, menetapkan suatu objektivitas, menghasilkan strategi
alternatif, dan memilih strategi terbaik untuk mengembangkan
lembaga tersebut. Perumusan strategi ini telah dilakukan pada raker
LAZDAU di Hotel Vanda Gardenia Trawas Mojekero. Raker
LAZDAU membahas beberapa hal mengenai program, anggaran, SOP
program dan karyawan LAZDAU, dan lain-lain.127 Program-program
tersebut bertujuan untuk memperbanyak penghimpunan dan
pemberdayaan para yatim, piatu dan dhuafa’. Program – program baru
raker tersebut antara lain, pemasangan iklan baris bagi donatur,
laundry syar’i, OTA (Orang Tua Asuh), BDV Beasiswa DAU
Volunteer), pembentukan duta peduli, tour bersama komunitas motor,
manasik zakat, LDP (Layanan Do’a Pasien), ZIS By Request, wakaf
qur’an, layanan bekam, ruqyah, seft, dan konsultasi128
126 Fred R. David, Manajemen Strategi Konsep, Terj. Dari Strategic Management (Jakarta: Prenhalindo,
2002) hal.30
127 Hasil Observasi Pada Tanggal 15 Desember 2017, Pukul 08:34 – 15:10 WIB di hotel Vanda
Gardenia Trawas Mojokerto
128 Hasil Observasi Pada Tanggal 15 Desember 2017, Pukul 08:34 – 15:10 WIB di hotel Vanda
Gardenia Trawas Mojokerto
































Program baru tersebut terdapat beberapa hambatan, seperti
laundry syar’i. Program laundry syar’i bertujuan membantu
penghimpunan dan perekonomian para ibu-ibu binaan LAZDAU.
Mesin cuci sudah disediakan dari program BARKAH. LAZDAU
sudah memiliki 3 mesin cuci. Program tersebut belum ada gerakan
dari lembaga. Manager pendayagunaan belum menyediakan tempat
untuk pengelolaan laundry syar’i. Selain itu, manager pendayagunaan
belum menunjuk salah satu dari ibu-ibu binaan. Oleh karena itu,
program tersebut belum dapat direalisasikan. Target laundry syar’i
sudah direncanakan berdiri bulan Februari. Selain itu, program
manasik zakat juga terdapat hambatan. Program manasik zakat sudah
menjadi rancangan sejak tahun 2017. Namun, terdapat beberapa hal
yang kurang mendukung program tersebut.
“Insyaallah setelah lebaran kita akan melakukan dan
mengeksekusinya . harapannya kita akan melakukan kerjasama
dengan baznas yang ada baik tingkat kabupaten maupun
provinsi dan lembaga-lembaga yang lain. Kalau dari
LAZDAU saja agak berat, karena mengubah masyarakat juga
susah, karena kita berjalan sendiri. Namun, apabila kita
kerjasama dengan baznas dan lembaga yang lain, tentu langkah
kita dalam menyadarkan dan mengajak umat lebih
mudah......”(N3, 10/03/18).129
LAZDAU juga membuat rancangan anggaran untuk satu tahun
ke depan. Hal tersebut digunakan untuk mendukung beberapa program
129Hasil Wawancara Dengan Narasumber 3, Tanggal 10 Maret 2018
































dari setiap divisi. LAZDAU juga mempunyai aturan-aturan dan
Standart Operasional Prosedur (SOP) baru setiap program dan divisi.
Hal tersebut bertujuan untuk melatih kedisiplinan dan memperbaiki
kinerja seluruh karyawan. Selain itu, LAZDAU juga membuat rencana
hiburan dan refreshing. Hal tersebut bertujuan untuk membangun dan
mempererat tali silaturrahmi sesama karyawan. Selain itu, LAZDAU
juga ingin mengajak para yatim, piatu, dan dhuafa binaan untuk
mengikuti kegiatan tersebut.
b. Implementasi Strategi
Implementasi strategi merupakan lanjutan dari perumusan
strategi. Implementasi strategi ini dilakukan dengan menerapkan
rencana yang telah dibuat pada raker, antara lain ingin membangun
link jaringan dan kerjasama sinergi dengan Dinas Koperasi, UMKM
kabupaten dan provinsi Jawa Timur. LAZDAU juga membangun link
jaringan dan kerjasama sinergi dengan Media JTV/TV9/lainnya.130
LAZDAU sudah melakukan kerjasama dengan radio Suara Sidoarjo
dan proses penyetujuan dengan radio Surabaya.
“…Kerjasama dengan radio Suara Sidoarjo dan Suara Surabaya.
Di radio Suara Sidoarjo setiap selesai atau sebelum adzan, ada
130 Sumber Data Arsip Kepala Divisi Sosial LAZ Dompet Amanah Umat
































tausiyah sedikit mengenai keislaman yang dilakukan oleh pak
Adi (Kadiv Sosial) sekitar 5-10 menit dan ada ucapan bahwa
acara ini dipersembahkan oleh LAZDAU dan di kantor radio
sudah ada logo LAZDAU juga. Sedangkan, Suara Surabaya
masih dalam tahap konfirmasi…”(N6, 07/03/18)131.
Berdasarkan beberapa program baru dan penjelasan tersebut,
LAZDAU ingin menunjukkan kiprah dakwahnya kepada masyarakat.
LAZDAU juga memperkenalkan hasil kreatifitas produk para binaan
untuk dikelola dan didukung oleh dinas koperasi dan UMKM
kabupaten dan provinsi Jawa Timur. Hal tersebut dilakukan untuk
mendapatkan penghimpunan ZISWAF. Dinas koperasi dan UMKM
kabupaten dan provinsi Jawa Timur sudah menyetujui kerjasamanya.
Selain itu, LAZDAU juga melakukan sinergi dengan Badan Amil
Zakat Nasional (BAZNAS). Kerjasama program dengan JTV/TV9
belum mendapatkan titik temu. Hal tersebut dikarenakan terdapat
beberapa hal, diantaranya biaya kerjasama tidak sesuai anggaran yang
diinginkan. Sedangkan, implementasi anggaran terdapat perbedaan
antar divisi dan program
“Target penghimpunan tahun 2018 sekitar 3,1 Miliar.
Anggaran tersebut dialokasikan untuk penyaluran 60% dan
sisanya untuk operasioanalnya…”(N2, 09/03/18)132.
“Sebenarnya harus ada namun disini kita sudah
menganggarkan namun tidak diberi jadi ya harus pinter-
pinternyanya untuk mengelola barkah tersebut untuk
perawatannya dan penghimpunannya. Jadi keberlangsungan
131 Hasil Wawancara Dengan Narasumber 6, Tanggal 7 Maret 2018
132 Hasil Wawancara Dengan Narasumber 2, Tanggal 9 Maret 2018
































barkah dari perawatannya itu dari uang BARKAH sendiri tidak
pada anggaran lembaga......”(N7, 10/03/18).133
Dari penjelasan tersebut, terdapat beberapa ketidaksamaan
anggaran dari setiap divisi. Staff BARKAH tidak mendapatkan
anggaran dari LAZDAU. BARKAH dituntut untuk mendapatkan
penghimpunan dengan target 10 juta setiap bulan. Target tersebut
sebenarnya tidak dipermasalahkan oleh staff BARKAH. Namun,
anggaran dibutuhkan untuk biaya perawatan barang BARKAH.
Dengan tidak adanya anggaran BARKAH, staff pun mengelola
keuangan BARKAH sendiri dari pendapatan BARKAH. Hal tersebut
dilakukan untuk tidak memunculkan perselisihan dan permasalahan.
LAZDAU memiliki aturan-aturan dan SOP secara harian dan
mingguan. Aturan tersebut berbentuk kode etik karyawan dan
koordinasi, baik sesama divisi maupun dengan divisi lain. Aturan kode
etik sudah tertera pada mading LAZDAU. Sedangkan, koordinasi
karyawan biasanya dilakukan di dalam kantor seperti, ruang rapat dan
musholah. Selain itu, LAZDAU juga melakukan rapat koordinasi di
luar kantor, seperti rumah makan, warung kopi, dan lain-lain. Hal
tersebut bertujuan untuk membangun dan mempererat tali silaturrahmi
sesama karyawan. LAZDAU juga menerapkan SOP pada setiap
program dan divisi seperti customer service, prozis (professional zakat,
133Hasil Wawancara Dengan Narasumber 7, Tanggal 10 Maret 2018
































infaq, shodaqoh), barkah, kotak infaq, mustahiq binaan, survey
mustahiq, penyaluran bantuan, dan layanan donatur.134 SOP tersebut
diterapkan untuk mengontrol dan mengawasi perkembangan LAZDAU.
Selain itu, SOP tersebut bertujuan untuk membuat standart dan aturan
yang sesuai dengan kondisi lingkungan.
Implementasi SOP tersebut sudah dilakukan dengan baik.
Customer service melakukan SOP dengan menerima donatur. Donatur
diarahkan untuk melakukan ZISWAF. Donatur diberikan pilihan
ZISWAF ini disalurkan melalui beberapa program. Donatur yang
sudah memahaminya akan memilih program. Dengan adanya
pemilihan, customer service memberikan form donatur dan majalah.
Implementasi SOP prozis dilakukan dengan pemilihan kartu
ZIS. Kartu ZIS dikelompokkan berdasarkan wilayah masing-masing.
Penentuan wilayah bertujuan untuk membagikan wilayah masing-
masing prozis. Pengambilan ZIS dilakukan langsung bertemu donatur
atau mengunjungi alamat donatur. ZIS telah memberikan etika dan
pelayanan yang terbaik kepada donatur. Selain itu, ZIS juga
mendoakan keluarga donatur tersebut supaya diberikan keberkahan
hidup di dunia dan akhirat.
c. Evaluasi Strategi
134 Sumber Data Arsip Kepala Divisi Sosial LAZ Dompet Amanah Umat
































Evaluasi berfungsi untuk merubah dan memperbaiki strategi
awal hingga pada pelaksanaannya. Evaluasi menjadi tolak ukur saat
melakukan implementasi strategi. Evaluasi bertujuan untuk merubah
perumusan strategi. Perubahan perumusan strategi tersebut dilakukan
saat terdapat kekurangan dan tidak sesuai bagi lembaga.
“Pada evaluasi itu kita kasih form evaluasi pada panitia apa
masalahnya apa saja sarannya…..”(N6, 07/03/18)135.
Evaluasi strategi dapat memberikan saran masukan untuk
memperbaiki kegiatan LAZDAU. Berdasarkan hasil pengamatan
peneliti, setiap evaluasi tersebut memang diterima dan didengarkan.
Akan tetapi, setiap kegiatan tersebut memiliki kesalahan yang hampir
sama. Hal tersebut dikarenakan setiap evaluasi itu hanya didengarkan
dan diterima saja, tanpa adanya perubahan tindakan. Form saran itu
tidak disediakan oleh lembaga. Akan tetapi, saran yang diterapkan
hanya sebatas omongan saja. Mereka tidak ada yang menulis untuk
menjadi acuan dan tolak ukur kesalahan. Oleh karena itu, setiap
kegiatan yang diadakan memiliki kesalahan yang sama.
Strategi dilakukan untuk menciptakan hubungan baik dengan
masyarakat. Hubungan baik tersebut dilakukan dengan menyambung
silaturrahmi, baik donatur tetap maupun calon donatur. LAZDAU juga
memiliki beberapa program silaturrahmi, antara lain silaturrahmi donatur
135 Hasil Wawancara Dengan Narasumber 6, Tanggal 7 Maret 2018
































baru, donatur pasif, donatur ulang tahun, donatur awal, tempat penitipan
kotak infaq, alumni panti istiqomah, sesepuh dan mantan pegawai LAZDAU,
dan customer aqiqah136. Hal tersebut dilakukan untuk mempererat
silaturrahmi dengan masyarakat.
Hasil pengamatan peneliti, LAZDAU sudah melakukan silaturrahmi
kepada seluruh donatur. Namun, mereka hanya melakukan kepada sebagian
saja. Silaturrahmi yang sudah dilakukan pada donatur pasif, tempat penitipan
kotak infaq, alumni panti, sesepuh dan mantan pegawai LAZDAU, dan
customer aqiqah. Silaturrahmi donatur dilakukan terhadap donatur yang
rumahnya berdekatan dengan kantor. LAZDAU melakukan silaturrahmi
kepada donatur yang berpengaruh, seperti donatur yang melakukan ZISWAF
lebih banyak dari donatur yang lain. Dengan adanya menyambung
silaturrahmi tersebut, LAZDAU ingin menyediakan keinginan dan
kebutuhan dari masyarakat sekitar. Pemenuhan keinginan dan kebutuhan
masyarakat erat hubungannya dengan pemasaran. Teori pemasaran banyak
dituangkan dalam beberapa buku. Salah satunya yang dijelaskan oleh
Sutarno sebagai berikut :
“Pemasaran adalah suatu fungsi organisasional dan serangkaian
proses penciptaan, komunikasi, dan penyampaian nilai bagi pelanggan
serta pengelolaan hubungan dengan pelanggan dengan cara-cara yang
menguntungkan bagi organisasi dan pemangku kepentingan
(stakeholders). Pemasaran juga merupakan suatu proses social dan
136 Sumber Data Arsip Manajer Fundraising LAZ Dompet Amanah Umat
































manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan
dan keinginan mereka dengan menciptakan, menawarkan, dan bertukar
sesuatu yang bernilai satu sama lain.137
Masyarakat mempunyai kewajiban dalam menunaikan zakat. Selain itu,
masyarakat juga ingin melakukan infaq, shodaqoh dan wakaf. Masyarakat
membutuhkan pengelolaan dan penyaluran dana tersebut. Selain itu,
masyarakat juga ingin pengelolaan dan penyaluran yang tepat sasaran.
Penyaluran tepat sasaran ini diberikan kepada orang-orang yang berhak
menerima dan membutuhkan bantuan. Masyarakat tidak ingin menunaikan
ZISWAF tersebut secara langsung. Hal tersebut untuk menghindari adanya
sifat sombong dan pamer. Oleh karena itu, masyarakat membutuhkan
pengelola dan penyaluran ZISWAF yang tepat sasaran.
LAZDAU telah menyediakan keinginan masyarakat sekitar. LAZDAU
melakukan penghimpunan dan penyaluran zakat, infaq, shodaqoh, dan wakaf.
LAZDAU juga berusaha melakukan penyaluran kepada para yatim, piatu,
dan dhuafa yang benar-benar membutuhkan. LAZDAU berusaha sebagai
perantara ZISWAF untuk diberikan kepada para yatim, piatu dan dhuafa’.
Selain itu, LAZDAU juga berusaha mengajak dan mengingatkan masyarakat
tentang keutamaan menunaikan ZISWAF. LAZDAU telah melakukan
komunikasi dengan masyarakat secara langsung maupun tidak langsung.
Penyampaian dan ajakan ZISWAF secara langsung tersebut dilakukan oleh
137 Sutarno, Serba – Serbi Manajemen Bisnis (Yogyakarta:Graha Ilmu,2012) hal.213
































Proza (Professional Zakat Advisor). Penyampaian tidak langsung dilakukan
melalui media cetak dan media massa.
“Pertama lazdau membuka komunikasi dengan memperkenalkan
lembaga dan memberikan pengetahuan keutamaan melakukan Zakat,
infaq, shodaqoh dan wakaf......”(N5, 14/03/18).138
LAZDAU hanya berusaha mengajak dan mengingatkan melaksanakan
ZISWAF. Selain itu, LAZDAU ingin semakin banyak orang yang
mengetahui tentang pentingnya ZISWAF, meskipun ZISWAF tidak
dilakukan pada LAZDAU. Akan tetapi, LAZDAU hanya mengajak
masyarakat untuk partisipasi pada beberapa program-programnya.
LAZDAU mempunyai strategi dalam mengajak masyarakat untuk
partisipasi dalam program ZISWAF. LAZDAU juga melakukan
penyampaian secara tidak langsung melalui majalah, brosur, spanduk,
publikasi penjualan, Facebook, Instagram, Blogger, dan Whatsapp karyawan.
LAZDAU telah menyampaikan kepada masyarakat mengenai keutamaan
dan manfaat ZISWAF.
“…..Kita memberikan pengetahuan kepada masyarakat tentang
pentingnya ZISWAF. Kita juga menggunakan strategi pakek ayat Al-
Qur’an dan menjual nilai melalui program kita melalui penyaluran
kepada para janda emergency, pembinaaan spiritualnya, dan diajak
untuk berpartisipasi dalam program......”(N6, 7/03/18).139
138Hasil Wawancara Dengan Narasumber 5, Tanggal 14 Maret 2018
139Hasil Wawancara Dengan Narasumber 6, Tanggal 7 Maret 2018
































Dari penjelasan tersebut, LAZDAU sudah berusaha semaksimal
mungkin mengajak masyarakat melakukan ZISWAF. LAZDAU juga
memberikan beberapa keuntungan bagi donatur, antara lain laporan
perkembengan anak asuh, free mengikuti pelatihan dan kegiatan keagamaan,
didoakan anak yatim setiap hari, promosi usaha donatur, mengajukan
penyaluran, dan bisa partisipasi dalam tulisan majalah. Akan tetapi, terdapat
beberapa orang yang belum bisa menerima ajakan melakukan ZISWAF.
“LAZDAU ketika mengajak donatur terutama donatur tetap itu akan
mendapatkan laporan perkembangan anak asuh, sekaligus donatur free
mengikuti kegiatan training atau pelatihan. Setiap donatur pasti
didoakan keluarga dan anak”nya yang dilakukan oleh anak”
yatim.......”(N6, 7/03/18).140
“Salah satu program baru dari prozis adalah IKLAN BERBARIS. Dari
iklan baris itu donatur memperkenalkan dan mengembangkan
usahanya ditaruh pada majalah LAZDAU......”(NJ.2, 10/03/18).141
“Donatur bisa mengajukan tetangga atau warga yang kurang mampu
dan minta tolong dibantu. Setiap donatur boleh mengajukan pengajuan
orang yang akan dibantu. Dan rekomendasi dari donatur tersebut kita
tamping dulu lalu kita adakan survei ke rumah dan orangnya......”(N6,
7/03/18).142
“Selain itu, orang yang donasi tersebut fotonya bisa masuk dalam
majalah, lalu juga ada menginterview atau mewawancarai muzakki
untuk bercerita mengenai kehidupan yang bersifat memotivasi dan
bercerita jika senang berdonasi di LAZDAU......”(N6, 7/03/18).143
Peneliti pernah terlibat secara langsung dalam proses pemasaran
ZISWAF. Peneliti melakukan tugas sebagai proza. Proza bertugas mengajak
140Hasil Wawancara Dengan Narasumber 6, Tanggal 7 Maret 2018
141Hasil Wawancara Dengan Narasumber 8 (Jungut 2), Tanggal 10 Maret 2018
142Hasil Wawancara Dengan Narasumber 6, Tanggal 7 Maret 2018
143Hasil Wawancara Dengan Narasumber 6, Tanggal 7 Maret 2018
































dan menyampaikan program-program untuk ikut berpartisipasi pada
program-program LAZDAU. Peneliti sudah pernah melakukan ajakan dan
penyampaian sesuai penjelasan tersebut. Terdapat beberapa yang menerima
ajakan ZISWAF dan terdapat pula masyarakat yang tidak menerimanya.
Oleh karena itu, penyampaian ZISWAF kepada masyarakat tidak mudah.
Penyampaian tersebut membutuhkan strategi untuk mendapatkan partisipasi
masyarakat. Strategi tersebut juga harus menyesuaikan keinginan dan
kebutuhan masyarakat. Oleh karena itu, lembaga juga membuat strategi
pemasaran untuk memudahkan mendapatkan partisipasi masyarakat.
Terdapat penjelasan mengenai strategi pemasaran, diantaranya dijelaskan
oleh Philip Kotler sebagai berikut :
“Strategi pemasaran adalah logika pemasaran, dan berdasarkan itu,
unit bisnis diharapkan untuk mencapai sasarannya. Strategi pemasaran
terdiri dari pengambilan keputusan tentang biaya pemasaran dari
perusahaan, bauran pemasaran, dan alokasi pemasaran.144
Strategi pemasaran bertujuan untuk mencapai sasaran lembaga yang
sesuai visi dan misi lembaga. Selain itu, strategi pemasaran digunakan untuk
memperkenalkan dan menyediakan program berdasarkan keinginan dan
kebutuhan masyarakat. Untuk mengetahui keinginan dan kebutuhan
masyarakat, LAZDAU melakukan identifikasi dan analisis beberapa
keinginan dan kebutuhan masyarakat. Kebutuhan masyarakat tersebut dibagi
menjadi beberapa segmen-segmen yang sesuai kriteria penentuan lembaga.
144 Philip Kotler, Edisi Keenam Manajemen Pemasaran Analisis, Perencanaan, Implementasi, dan
Pengendalian Jilid 1, (Jakarta: Erlangga, 1996) hal. 93
































Pembagian segmen tersebut digunakan untuk menentukan target sasaran
ZISWAF. Selain itu, lembaga juga harus memberikan posisi dan kedudukan
yang penting kepada donatur. Posisi dan kedudukan diibaratkan sebagai para
penolong dan penyelamat masyarakat.
Penetapan posisi tersebut digunakan untuk menarik simpati dan empati
donatur. Apabila terdapat respon positif dari calon donatur tersebut,
LAZDAU akan memperkenalkan dan menjelaskan beberapa program dan
bauran pemasaran yang dimiliki lembaga. Apabila calon donatur
memberikan respon negatif, maka LAZDAU cukup hanya memberikan
pengetahuan dan keutamaan ZISWAF. LAZDAU melakukannya dengan
proses STP (Segmenting, Targeting, Positioning).
2. Proses Strategi Pemasaran
Lembaga menyediakan kebutuhan dan keinginan masyarakat berupa
produk dan jasa. Produk dan jasa dibuat sesuai dengan keperluan dan
menguntungkan masyarakat. Hal tersebut bertujuan untuk mendapatkan
penilaian dan hubungan baik dengan pelanggan. Pemenuhan kebutuhan dan
keinginan harus mengikuti perubahan teknologi, informasi, globalisasi dan
kebutuhan ekonomi. Menurut Lamb et al. yang diterjemahkan oleh Kadek
Dewi dalam tesisnya menjelaskan sebagai berikut :
“Strategi pemasaran terdiri dari empat langkah proses merancang dan
mengelola strategi pemasaran (analisis, perencanaan, pelaksanaan, dan
































manajemen). Pertama, analisis situasi mempertimbangkan analisis
pasar dan pesaing, segmentasi pasar, dan terus belajar tentang pasar.
Kedua, merancang strategi pemasaran yang memerlukan target
pelanggan dan penempatan strategi, strategi pemasaran hubungan, dan
untuk perencanaan produk baru. Ketiga, program pengembangan
pemasaran terdiri dari produk/jasa, distribusi, harga, dan strategi
promosi yang dirancang dan diterapkan untuk memenuhi kebutuhan
pembeli yang ditargetkan. Keempat, implementasi strategi dan
manajemen melihat pada desain organisasi dan kontrol pemasaran.145
Dengan adanya pemenuhan tersebut, lembaga akan lebih unggul dan
bersaing dengan lembaga yang lain. Berikut penjelasan proses strategi
pemasaran yang sesuai tujuan dan sasarannya, antara lain :
a. Segmentasi Pasar (Segmenting)
Segmentasi merupakan salah satu proses dan tahapan untuk
membuat strategi pemasaran. Sofjan Assauri memberikan penjelasan
mengenai segmentasi pasar sebagai berikut :
“Segmentasi pasar adalah proses pembagian pasar ke dalam
subset pelanggan dengan kebutuhan yang sama dan
mempunyai ciri-ciri yang dapat diarahkan atas tanggapan
mereka, sehingga dapat dilakukan cara-cara yang sama bagi
produk tertentu yang ditawarkan, termasuk program
pemasarannya.”146
Lembaga menentukan segmentasi pasar berdasarkan
mengelompokkan pasar sesuai dengan kebutuhan dan keinginan
donatur. LAZDAU melihat potensi besar yang ada pada wilayah
145 Kadek Dewi Fadmawati, Tesis: Reformulasi Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Occupancy
Room Rate Di Hotel Four Seasons Resort Jimbaran Bali, Denpasar, Universitas Udayana, Program
Pascasarjana, Program Studi Manajemen, 2011, hal. 34-35
146 Sofjan Assauri, Strategic Marketing Sustaining Lifetime Customer Value, (Jakarta: Raja Grafindo
Persada, 2012), hal. 39
































sekitar, khususnya wilayah kabupaten Sidoarjo. Akan tetapi,
LAZDAU juga mulai berkembang pada wilayah Surabaya.
“…Fundraising di LAZDAU adalah melakukan pemetaan
terlebih dahulu, membaca potensi yang dimiliki khususnya di
area kerja kita di kabupaten Sidoarjo. Dari pemetaan, kita
mempunyai gambaran kasar beberapa asset yang bisa diambil
dan dicapai dimana posisi kita sekarang dan upaya apa yang
harus kita lakukan untuk memaksimalkan meraup seluruh
potensi tersebut ......”(N5, 14/03/18).147
Penjelasan di atas menjelaskan bahwa LAZDAU telah melihat
ruang lingkup lembaga. Ruang lingkup tersebut dilihat berdasarkan
lokasi kerja di wilayah Sidoarjo. LAZDAU telah menemukan
beberapa asset dan membuat strategi yang sesuai dengan wilayah
tersebut, diantaranya tingkat perekonomian masyarakat perumahan,
tingkat keilmuan tentang keagamaan, dan lain-lain. Penentuan segmen
tersebut dilakukan untuk mempertimbangkan potensial pasar dari
tingkat pertumbuhan, intensitas persaingan dan lainnya. Dengan
melakukan segmentasi, LAZDAU akan membuat strategi pemasaran
program untuk mengajak orang melaksanakan ZISWAF. Strategi
pemasaran yang dilakukan berdasarkan pada segmentasi yang telah
diperoleh. Philip Kotler & Armstrong membagi variabel-variabel
147Hasil Wawancara Dengan Narasumber 5, Tanggal 14 Maret 2018
































segmentasi pasar menjadi 4 macam, antara lain : geografis, demografis,
psikografis, dan perilaku yang utama. 148
1) Segmentasi Geografis
Segmentasi geografis menghendaki pembagian pasar ke
dalam unit-unit geografis, seperti negara, negara bagian,
wilayah regional, kabupaten, kota, atau lingkungan perumahan.
“…Sementara saat ini kami masih fokus pada wilayah
Sidoarjo, karena SK yang didapat masih dalam cakupan
wilayah kabupaten…(N2, 09/03/18)149.
Berdasarkan penjelasan tersebut, LAZDAU sementara
ini masih fokus pada ruang lingkup kerjanya. Ruang lingkup
kerja pada wilayah Sidoarjo. Hal tersebut dikarenakan masih
berlakunya Surat Keputusan Kemenag sebagai LAZ tingkat
kabupaten/kota. Apabila LAZDAU mendapatkan SK LAZ
Nasional, maka LAZDAU akan merubah ruang lingkupnya
pada wilayah nasional/Jawa Timur. LAZDAU ingin
mengembangkan menjadi LAZ tingkat nasional. Akan tetapi,
terdapat hambatan dan persyaratan yang belum dimiliki
LAZDAU. Namun, LAZDAU sudah mengembangkan donatur
di wilayah Surabaya bagian selatan dan Surabaya bagian utara.
148 Philip Kotler & Gary Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 1997) hal. 231-
235
149 Hasil Wawancara Dengan Narasumber 2, Tanggal 9 Maret 2018
































LAZDAU mengajak untuk ZISWAF dengan
menyertakan nama kota Sidoarjo. Hal tersebut dikarenakan
LAZDAU masih mendapatkan SK cakupan kabupaten.
LAZDAU memberikan informasi dan ajakan kepada
masyarakat, khususnya kabupaten Sidoarjo. Ajakan dilakukan
dengan memberikan penjelasan tentang beberapa program
LAZDAU. Dengan adanya ajakan tersebut, masyarakat bisa
partisipasi untuk melakukan ZISWAF.
2) Segmentasi Demografi
Segmentasi demografi mengelompokkan pasarnya
berdasarkan beberapa variabel-variabel seperti, usia, jenis
kelamin, ukuran keluarga, daur hidup keluarga, pendapatan,
pekerjaan, pendidikan, agama, ras, dan kebangsaan.
“…Donatur kita kebanyakan dari usia 31- 40 tahun dan
kebanyakan jenis kelaminnya perempuan. Donatur
paling banyak itu dari kalangan profesi buruh, swasta,
ibu rumah tangga, PNS dan lain-lain. usia tersebut
kebanyakan sudah berkeluarga dan pendapatan yang
cukup......”(N5, 14/03/18).150
“LAZDAU tidak memberikan target usia orang yang
melakukan donasi, bahkan anak TK juga boleh. Dulu
ada Konvas (kotak kecil) dibawah kerumah anak TK
tersebut digunakan untuk menabung dimana tabungan
tersebut digunakan untuk membantu para anak panti
asuhan......”(N6, 7/03/18).151
150Hasil Wawancara Dengan Narasumber 5, Tanggal 14 Maret 2018
151Hasil Wawancara Dengan Narasumber 6, Tanggal 7 Maret 2018
































“Kebanyakan saya mengajak orang bersedekah itu
secara bercandaan, dan formalnya ketika di jalan raya.
Saya membagikan majalah dan brosur serta program”
lembaga saya tawarkan. Kalau di jalan raya biasanya
ketika macet di jalan raya pas di mobil saya
memberikan kepada mobil disamping saya. Kadang
kala juga bercandaan di warung kumpul sama
warga ......”(N7, 10/03/18).152
Dari hasil penelitian dan penjelasan tersebut, LAZDAU
mengajak orang melakukan ZISWAF tidak memandang
variabel dalam segmentasi demografi. LAZDAU sudah
mengajak semua kalangan untuk melakukan ZISWAF, mulai
dari tingkat anak TK hingga tingkatan orang tua. Akan tetapi,
LAZDAU memperoleh donatur rata-rata perempuan dalam usia
31-40 tahun dan memiliki profesi buruh. Gaji buruh memang
tidak terlalu banyak. Namun, mereka lebih mengerti dan mau
melaksanakan ZISWAF.
LAZDAU juga memberikan pengajaran terhadap anak-
anak kecil. Anak-anak kecil tersebut diberi kotak kecil. Kotak
kecil tersebut digunakan untuk menabung dan dibawa pulang.
Setiap bulan kotak kecil diberikan kepada sekolahnya masing-
masing. Hal tersebut dikumpulkan untuk dihitung dan
disalurkan kepada teman-temannya yang tidak mampu. Dengan
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adanya program tersebut, LAZDAU telah mengajarkan
ZISWAF dari tingkat anak-anak.
LAZDAU sudah memperoleh beberapa segmen dari
masyarakat umum. LAZDAU sudah membagi beberapa
segmen yang sesuai, seperti agama, jenis kelamin, dan
pekerjaan. Segmen tersebut sudah ditentukan oleh lembaga.
Akan tetapi, Implementasinya kurang dilaksanakan. Hal
tersebut dikarenakan tidak adanya proza. Untuk mengganti
tugas proza, LAZDAU memberikan tambahan tugas untuk
prozis. Prozis awalnya bertugas pengambilan ZISWAF, saat ini
tugasnya tambahannya menjadi mengajak dan mencari donatur
baru. Namun, implementasi ajakan ZISWAF berbeda dengan
proza. Prozis tidak mendapatkan target donatur dari lembaga.
Namun, prozis hanya sekedar mengajak melalui keluarga,
teman, tetangga dari donatur tetap.
3) Segmentasi Psikografis
Segmentasi psikografis mengelompokkan pasarnya
berdasarkan kelas sosial, gaya hidup, atau karakter kepribadian.
Kelas sosial dilihat dari pengaruh kuat pemakaian kebutuhan,
seperti kebutuhan terhadap mobil, pakaian, perabotan rumah,
aktivitas liburan, kebiasaan membaca, dan belanja eceran.
































Gaya hidup terbentuk dari ketertarikan orang terhadap aneka
barang yang dibeli dan mengekspresikannya kepada
kehidupannya.
“…Semakin banyak seperti komunitas berdasarkan
hobi, profesi, asal. Contoh hobi sesama pengendara
motor atau mobil, sesama komunitasnya yang
memelihara reptil......”(N5, 14/03/18).153
“LAZDAU sudah melakukan langkah-langkahnya
dengan mengidentifikasi terlebih dahulu. Dari
identifikasi itu mana yang banyak digemari
komunitasnya, apa yang lagi tren. Seperti tren saat ini
semangat keislaman mengenai busana islami atau
hijabers sehingga terdapat komunitas-komunitas sendiri.
Ada juga komunitas anti riba. Mereka berbekal
kesadaran bahwa riba itu haram sehingga muncul
komunitas anti riba. Ada lagi komunitas X Bank yaitu
diisi oleh karyawan yang sudah resign dari bank
konvensional. Dll......”(N5, 14/03/18).154
Dari penjelasan tersebut, fundraising (penghimpunan)
LAZDAU sudah melakukan proses segmentasi yang diterapkan
melalui identifikasi. Identifikasi tersebut menghasilkan tren
atau gaya hidup masyarakat saat ini. Hal tersebut dibuktikan
dengan semakin banyaknya komunitas atau organisasi
berdasarkan hobi, profesi, asal dan lain-lain. Dengan adanya
hal tersebut, LAZDAU memanfaatkan moment tersebut dalam
suatu program. LAZDAU sementara ini membuat program
bersama komunitas motor pada bulan Ramadhan. Komunitas
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ini akan melakukan touring bersama para anak binaan
LAZDAU. Mereka akan melakukan bantuan sosial pada
wilayah terkena musibah atau tergolong miskin di Sidoarjo.
Selain itu, LAZDAU akan membuat program pemilihan duta
peduli. Duta peduli tersebut bertujuan untuk menyuarakkan
ajakan melakukan ZISWAF. Dengan adanya kegiatan touring
bersama komunitas motor dan pemilihan duta peduli,
LAZDAU akan memperoleh eksistensinya di masyarakat.
Selain itu, anggota komunitas dan teman duta peduli tersebut
akan mendaftarkan dirinya sebagai donatur LAZDAU.
Implementasi segmentasi ini belum dilaksanakan.
Program tersebut masih dalam rancangan panitia Ramadhan
1439 H. Program tersebut dirancang dengan semaksimal
mungkin untuk penghimpunan LAZDAU. Program tersebut
bertujuan untuk melakukan sinergi dan kesadaran umat.
4) Segmentasi Perilaku
Segmentasi perilaku membagi pembeli/donatur pada
kelompok berdasarkan pengetahuan, sikap, penggunaan, dan
respon terhadap suatu produk. LAZDAU hanya memberikan
pengetahuan dan ajakan ZISWAF. LAZDAU berusaha
membuat dan implementasikan strategi pemasaran kepada
































masyarakat. LAZDAU melakukan ajakan melalui partisipasi
berbagai program. Implementasi pemasaran yang dilakukan
mendapatkan berbagai respon dari masyarakat, baik itu
diterima maupun ditolak.
Masyarakat yang menerima ajakan akan diberikan
pengetahuan lebih jelas tentang LAZDAU. Masyarakat yang
menerima tersebut bisa mengikuti kegiatan LAZDAU, baik itu
pelatihan, pengajian, bakti sosial, dan lain-lain. Masyarakat
yang menerima bisa menjadi donatur tetap maupun sementara.
Donatur tersebut akan diberikan majalah dan brosur setiap
bulan.
Majalah dan brosur tersebut memberitahukan kegiatan
dan laporan perkembangan donatur, sehingga donatur akan
memberikan penilaian terhadap LAZDAU. Dengan adanya
kepercayaan dan penilaian tersebut, LAZDAU berharap
donatur tersebut akan mengajak keluarga, teman, tetangga
maupun yang lain. LAZDAU juga memberikan kalender setiap
akhir tahun. Kalender tersebut berisi foto kegiatan pelatihan
para binaan dan penyaluran. Dengan adanya pemberian
terhadap donatur tersebut, LAZDAU berharap adanya
kepercayaan dan keyakinan dari para donatur.
b. Penetapan Target Pasar (Targeting)
































Penetapan target pasar (Targeting) dijadikan prioritas utama
untuk menentukan sasaran pasar. Sasaran pasar tersebut bertujuan
untuk memperkenalkan dan menawarkan produk dan jasa. Dengan
adanya sasaran pasar tersebut, LAZDAU akan dapat mengukur
kebutuhan dan keinginannya.
“Perumahan sasaran utama seperti perumahan elit. Akan tetapi,
kadang ada kendala seperti penghuninya agak sulit ditemui.
Selain perumahan, terdapat pabrik, sekolah meliputi orang tua
dan guru......”(N5, 14/03/18).155
“Selain para pengurus dan jamaah masjid, target lazdau juga
pada warga perumahan wilayah sidoarjo…(N2, 09/03/18)156
“… Sasaran kami adalah para pemuda khususnya mahasiswa.
Dimana kami membuat program namanya mantan day.
Program tersebut mengajak mahasiswa dan pemuda untuk
bersedekah barang-barang pemberian mantan......”(NJ.1,
14/11/17).157
“Majalah dan form donatur kepada donatur kemudian donatur
tersebut saya berikan majalah lebih mungkin ada keluarga,
tetangga, teman atau kerabatnya yang ingin melakukan zakat,
infaq, shodaqoh dan wakaf dilazdau......”(NJ.2, 10/03/18).158
“Saya membagikan majalah dan brosur serta program”
lembaga saya tawarkan. Kalau dijalan raya biasanya ketika
macet dijalan raya pas di mobil saya memberikan kepada
mobil disamping saya. Kadang kala juga bercandaan di warung
kumpul sama warga......”(N7, 10/03/18).159
Dari beberapa penjelasan di atas, LAZDAU menentukan
sasaran pasarnya, meliputi perumahan elit yang ada di wilayah
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Sidoarjo. Selain itu, LAZDAU juga mengajak para karyawan pabrik,
pengurus masjid, guru sekolah, guru Taman Pendidikan Al-Qur’an,
anak-anak sekolah dan mahasiswa
Perumahan wilayah Sidoarjo hampir tersebar pada setiap
kecamatan yang ada di Sidoarjo. LAZDAU melakukan pemasarannya
dengan melakukan pemasangan banner, spanduk dan baliho. Banner,
spanduk dan baliho tersebut memberikan penjelasan beberapa program
LAZDAU, antara lain barkah, aqiqah, OC-OE, panti asuhan, layanan
doa pasien, layanan bimbingan belajar, pembangunan Graha Al-
Qur’an, kegiatan pengajian, beasiswa anak sekolah dan perguruan
tinggi, dan tabungan qurban. Pemasangan tersebut ditempatkan pada
beberapa titik jalan yang strategis. Hal tersebut bertujuan untuk
memberitahukan kepada masyarakat. Selain pemasangan pada
perumahan elit, LAZDAU juga langsung melakukan silaturrahmi pada
setiap rumah. Silaturrahmi pada daerah perumahan seringkali terdapat
kendala, antara lain penghuninya tidak ada, penghuninya keluar kota,
penghuninya tidak terdengar, dan lain-lain.
LAZDAU juga melakukan target pemasaran di wilayah pabrik-
pabrik atau kantor. LAZDAU juga melakukan pemasaran pada
wilayah pabrik dan kantor tersebut. Selain itu, LAZDAU juga
langsung mendatangi pabrik tersebut dengan menemui perwakilan
































pabrik. LAZDAU memberikan surat dan majalah untuk dijadikan
bacaan di pabrik atau kantor tersebut. Terkadang ada beberapa pabrik
atau kantor yang menerima dan mendaftarkan menjadi donatur.
Namun, terkadang juga yang menolak dikarenakan sudah ada lembaga
yang menjadi binaan pabrik atau kantor tersebut.
LAZDAU juga melakukan target kepada sekolah-sekolah
maupun universitas. Target tersebut diantaranya terdiri dari para guru,
siswa-siswi, wali murid, dosen, civitas akademika, dan mahasiswa.
Target-target tersebut menyesuaikan kebutuhan dan keinginan sasaran.
Apabila yang menjadi target sasaran tingkat siswa-siswi, maka
program yang ditawarkan seperti program OC-OE (One Class One
Empowering). Program tersebut dilakukan dengan mengumpulkan
dana satu kelas. Dana tersebut diberikan kepada teman sekelas yang
membutuhkan bantuan. Apabila target wali murid, dosen, dan civitas
akademika, maka LAZDAU akan memberikan program seperti, OTA
(Orang Tua Asuh). Program tersebut dilakukan dengan membantu
pembiayaan, diantaranya biaya sekolah, hidup, maupun yang lain.
LAZDAU akan memberikan laporan setiap bulannya, seperti hasil
raport, peningkatan kemandirian, dan lain-lain.
Target sasaran mahasiswa maupun kalangan muda dengan
memberikan barang pemberian mantan. Pemberian barang mantan
































tersebut dilakukan melalui program Mantan Day. Program tersebut
hampir sama dengan BARKAH. Namun, program ini sifatnya lebih
mengarah kepada para pemuda-pemudi. Mantan Day tersebut
merupakan sedekah barang mantan yang masih layak digunakan,
seperti topi, baju, gelang, boneka, maupun barang-barang yang lain.
LAZDAU ingin menjadi perantara pembuangan barang mantan. Para
pemuda-pemudi seringkali membuang barang mantan.
LAZDAU juga melakukan penetapan sasaran pada masjid,
musholah dan Taman Pendidikan Al-Qur’an (TPQ). Program yang
diterapkan pada sasaran ini mengenai dakwah, pelatihan metode
pengajian tikrar, dan lain-lain. LAZDAU mengadakan santunan para
binaan dan pengajian pada beberapa masjid, mushola, TPQ, rumah
makan, maupun yang lain. Hal tersebut dilakukan untuk saling
mengajak orang melakukan ZISWAF. Kegiatan tersebut dilakukan
setiap bulan, tepatnya pada minggu awal bulan.
Target keseluruhan ZISWAF meliputi keseluruhan masyarakat,
baik itu Sidoarjo, Surabaya maupun masyarakat yang lain. LAZDAU
melakukan pemasarannya dengan membagikan majalah dan brosur
saat di lampu merah. Akan tetapi, kegiatan tersebut tidak dilakukan
setiap bulan. Namun, saat karyawan keluar kantor dan saat terkena
macet, karyawan tersebut memberikan majalah dan brosur kepada
































orang sekitarnya. Karyawan juga berusaha menjelaskan sedikit
mengenai LAZDAU dan beberapa programnya. Tujuan kegiatan
tersebut untuk sekedar memberikan ajakan dan informasi mengenai
penghimpunan dan penyaluran LAZDAU.
LAZDAU juga membuka stand dan bagi ta’jil saat Ramadhan.
LAZDAU membuka stand dan memberikan kesempatan untuk
mendaftarkan diri menjadi donatur. Stand tersebut dilakukan di mall
Sidoarjo. Selain itu, LAZDAU juga membagikan ta’jil gratis pada
wilayah alun-alun kota Sidoarjo. Kegiatan ini dilakukan pada tahun
2017. Dengan adanya kegiatan tersebut, LAZDAU ingin
memperkenalkan penghimpunan dan penyaluran terhadap masyarakat
umum.
c. Penentuan Posisi Pasar (Positioning)
Penentuan posisi pasar (Positioning) merupakan salah satu cara
merebut posisi hati masyarakat. Merebut posisi tersebut dilakukan
berdasarkan pemenuhan kebutuhan dan keinginan masyarakat.
Positioning tersebut berhubungan dengan kepercayaan, keyakinan, dan
kompetensi bagi pelanggan/donatur. Menurut Philip Kotler,
Positioning adalah aktivitas mendesain citra dari apa yang ditawarkan
perusahaan, sehingga mempunyai arti memposisikan diri dibenak
konsumen. Sedangkan, menurut Yoram Wind, Positioning adalah
































bagaimana mendefinisikan identitas dan kepribadian perusahaan
dibenak pelanggan.160
LAZDAU menggunakan Positioning secara kekeluargaan. Hal
tersebut dilakukan dengan adanya program silaturrahmi, antara lain
silaturrahmi donatur baru, donatur pasif, donatur ulang tahun, donatur
awal, tempat penitipan kotak infaq, alumni panti istiqomah, sesepuh
dan mantan pegawai LAZDAU, dan customer aqiqah161.
“Kita harus memposisikan keberadaan donatur itu penting.
Kita langsung melakukan silaturrahmi ke rumah donatur.
Dengan mengucapkan bapak ibu sekalian terlepas dari besar
kecilnya donasi anda itu penting bagi kami, bagi
keberlangsung penyantunan terhadap binaan kami......”(N5,
14/03/18).162
Dari penjelasan tersebut, LAZDAU berusaha semaksimal
mungkin untuk mendapatkan hati dan respon positif dari donatur.
LAZDAU menganggap adanya donatur itu sangat penting bagi
lembaga dan para binaan yatim, piatu, dan dhuafa’. LAZDAU tidak
akan bisa menolong para yatim, piatu, dan dhuafa tanpa bantuan para
donatur. LAZDAU berusaha memberikan keyakinan dan pelayanan
yang terbaik kepada donatur. LAZDAU biasanya memberikan
kesempatan donatur untuk partisipasi langsung. Selain itu, LAZDAU
160 Ahmad Zamroni, Skripsi: Implementasi Pemasaran AJB Bumiputera Syari’ah Cabang Yogyakarta,
Yogyakarta, Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga, Fakultas Dakwah dan Komunikasi, Jurusan
Manajemen Dakwah, 2016. Hal. 18
161 Sumber Data Arsip Manajer Fundraising LAZ Dompet Amanah Umat
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juga memberikan laporan jumlah donatur dan penyaluran dalam
majalah. Laporan tersebut meliputi penerimaan, pengeluaran dan saldo,
jumlah donatur baru.163
LAZDAU juga memberitahukan kemajuan belajar melalui
raport sekolahnya. LAZDAU juga memberikan beberapa keuntungan
bagi donatur, antara lain laporan perkembengan anak asuh, free
mengikuti pelatihan dan kegiatan keagamaan, didoakan anak yatim
setiap hari, promosi usaha donatur, mengajukan penyaluran, dan bisa
partisipasi dalam tulisan majalah. Terdapat beberapa langkah yang
dapat mengembangkan strategi positioning, antara lain :
1) Mengidentifikasi Keunggulan Kompetitif. Jika perusahaan
dapat menentukan posisinya sendiri sebagai yang memberikan
nilai superior kepada sasaran terpilih, maka ia memperoleh
keunggulan komparatif.
2) Dalam menawarkan produk dengan suatu competitive
advantage, perusahaan harus menyediakan suatu alasan
mengapa pelanggan akan merasa bahwa produk dari
perusahaan yang bersangkutan lebih baik daripada para
pesaingnya.
3) Perusahaan harus mengevaluasi respon dari target market
sehingga dapat memodifikasi strategi bila dibutuhkan.164
LAZDAU memiliki keunggulan berdasarkan Surat Keputusan
sebagai LAZ tingkat kabupaten/kota. Surat keputusan tersebut
163 Majalah Istiqomah, LAZ Dompet Amanah Umat, Edisi Januari 2018
164 Rahmi Yuliana, Jurnal : Analisis Strategi Pemasaran Pada Produk Sepeda Motor Matik Berupa
Segmentasi, Targeting, dan Positioning Serta Pengaruhnya Terhadap Keputusan Pembelian
Konsumen di Semarang, Semarang: STIE Semarang, Dosen Tetap STIE Semarang, 2013, Vol. 5 No. 2
hal. 83
































menjelaskan bahwa LAZDAU melakukan pengelolaan dan penyaluran
dalam wilayah Sidoarjo. Dengan adanya SK tersebut, LAZDAU sering
mengajak masyarakat dengan nama LAZ milik kota Sidoarjo.
LAZDAU menciptakan dan memberikan kepercayaan
kepada donatur“…Kalau anda orang Sidoarjo atau
domisili di Sidoarjo, LAZDAU adalah lembaga yang
berorientasi LAZ Sidoarjo mengapa tidak anda
mempercayakan kepada kami, karena kami juga akan
menyalurkannya dana anda ke masyarakat sidoarjo
lagi......”(N5, 14/03/18).165
LAZDAU melakukan positioning melalui program-program,
baik itu program pemberdayaan, pendayagunaan, dan partisipasi.
LAZDAU melakukan respon dari masyarakat diimplementasikan
dalam bentuk program, seperti program By Request. Program tersebut
diimplementasikan dengan pengajuan warga yang kurang mampu.
Donatur dapat mengajukan tetangga atau temannya yang
perekonomiannya perlu mendapatkan bantuan. Selain itu, terdapat juga
program rumah pintar. Program tersebut memberikan layanan privat
mengaji dari nol sampai bisa membaca Al-Qur’an. Program tersebut
tidak dipungut biaya. Hal tersebut dilakukan untuk mendapatkan citra
baik LAZDAU dari masyarakat.
LAZDAU melakukan positioning juga melalui prozis. Prozis
mengambil donasi ke rumah donatur atau tempat kerja donatur tetap.
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Pada saat bertemu donatur, prozis memberikan kartu penerimaan dan
majalah kepada donatur tersebut. Donatur tersebut akan memberikan
donasi sesuai jumlah pada kartu tersebut. Pemberian donasi tersebut
disertai dengan ucapan terima kasih. Selain itu, prozis juga mendoakan
amalnya tersebut supaya diterima oleh Allah SWT. Prozis
memberikan notifikasi kepada kadiv sosial untuk menerima
notifikasinya. Setelah notifikasi diterima dari prozis, kadiv sosial
menyentang nama donatur dan memberikan kiriman pesan yang berisi
“Terima kasih telah melakukan donasi dan telah kami terima. Semoga
amal kebaikan Bapak/Ibu sekeluarga diterima oleh Allah SWT”
Proses notifikasi juga seringkali mengalami permasalahan.
Permasalahan tersebut juga mengakibatkan hilangnya para donatur
tetap. Permasalahan tersebut terletak pada sistem IT mengenai
notifikasi ucapan tersebut. Hal tersebut dilakukan proses notifikasi
terdapat beberapa langkah. Prozis awalnya melakukan contreng
kemudian dikirim kepada kadiv sosial. Namun, aplikasi notifikasi
terlalu ribet dan panjang. Dari hal tersebut membuat prozis merasa
susah dan kebingungan . Aplikasi tersebut digunakan untuk notifikasi
penyontrengan minimal 20 donatur. Dengan adanya gangguan IT
tersebut, donatur mendapatkan ucapan tersebut kira-kira seminggu
sesudah pengambilan. Proses tersebut membuat donatur merasa
































pemberian donasi tidak langsung diberikan kepada LAZDAU. Namun,
prozis melakukan penyontrengan dan laporan pengambilan setiap hari
3. Implementasi Strategi Pemasaran
Implementasi strategi adalah proses dimana manajemen mewujudkan
strategi dan kebijakannya dalam tindakan melalui pengembangan program,
anggaran, dan prosedur.166 Implementasi pemasaran adalah proses yang
mengubah strategi dan rencana pemasaran menjadi tindakan pemasaran
dalam rangka mencapai tujuan pemasaran strategik.167 Jadi, implementasi
strategi pemasaran adalah penerapan strategi pemasaran lembaga yang telah
direncanakan untuk mencapai tujuan.
Implementasi strategi pemasaran terkadang menjadi berhasil dan
terdapat hambatan. Keberhasilan implementasi tergantung pada beberapa
unsur. Pertama, implementasi membutuhkan program tindakan yang
mendorong seluruh orang dan kegiatan bersama-sama. Kedua, struktur
organisasi formal memainkan peranan penting dalam mengimplementasi
strategi pemasaran.168 Sedangkan hambatan implementasi strategi pemasaran
dikarenakan tidak adanya unsur yang saling mendukung.
Dari penjelasan teori diatas, LAZDAU sudah membuat strategi
pemasaran yang telah tertuang pada program-program, baik itu
166 J.David Hunger & Thomas L. Wheelen, Manajemen Strategis, (Yogyakarta: Andi, 2003) hal. 17
167 Philip Kotler & Gary Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 1997) hal. 56
168Ibid hal. 56-57
































pemberdayaan/pendayagunaan maupun penghimpunan/partisipasi. Hal
tersebut dibuktikan saat rapat kerja LAZDAU. Seluruh karyawan aktif dalam
membuat gagasan dan program untuk kemajuan lembaga, sehingga terdapat
program baru seperti pemasangan iklan baris bagi donatur, laundry syar’i,
OTA (Orang Tua Asuh), BDV Beasiswa DAU Volunteer), pembentukan
duta peduli, tour bersama komunitas motor, manasik zakat, LDP (Layanan
Do’a Pasien), ZIS By Request, wakaf qur’an, layanan bekam, ruqyah, seft,
dan konsultasi169 Dari penjelasan tersebut, LAZDAU sudah berusaha untuk
mencapai keberhasilan lembaga.
Implementasi tersebut tidak berjalan dengan lancar. Terdapat beberapa
faktor yang menghambat implementasi strategi pemasaran, antara lain
kurangnya persatuan pemikiran dan pengertian antar SDM, para pimpinan
kurang menghargai bawahan dan kurang menyatu, para pimpinan kurang
bisa menghargai saran dan masukan dari karyawan, kurangnya
menggabungkan pengalaman, pengetahuan, dan keahlian karyawan, dan
lain-lain. Strategi pemasaran LAZDAU sudah sesuai dengan visi dan misi.
Namun, implementasi strategi pemasarannya tidak semuanya berjalan
dengan lancar. Terdapat beberapa faktor hambatan implementasi strategi
pemasaran internal dan eksternal. Faktor hambatan implementasi tersebut
meliputi kerjasama SDM yang kurang maksimal, koordinasi yang kurang
169 Hasil Observasi Pada Tanggal 15 Desember 2017, Pukul 08:34 – 15:10 WIB di hotel Vanda
Gardenia Trawas Mojokerto
































baik antara pimpinan dan bawahan, kurang aplikasi yang mendukung
notifikasi dari IT, dan beberapa program. Faktor hambatan program tersebut,
seperti laundry syar’i, kombes plus, OC-OE, dan KSI. Sedangkan, faktor
hambatan implementasi eksternal, antara lain sulitnya bertemu dengan
donatur pada perumahan, kurangnya link dan menembus donatur perusahaan,
dan kurangnya kepercayaan masyarakat terhadap lembaga baru.
4. Prinsip Pemasaran Dalam Islam
Pemasaran dalam islam dilakukan dengan mengedepankan integritas
keimanan dan ketaqwaan kepada Allah SWT. Keimanan dan ketaqwaan
tersebut dilakukan berdasarkan ayat Al-Qur’an dan Hadits. Pemasaran
lembaga berusaha meneladani sifat Rasulullah SAW. Sifat tersebut meliputi
Shiddiq (Jujur), Amanah (Dapat dipercaya), Fathonah (Cerdas), dan Tabligh
(Komunikatif atau menyampaikan). Hal tersebut sesuai surat An-Nisa’ ayat
29 :170
卟 䑓�䑓�ǡ㛰慐  慐R慐≈ ǡ 䑓彋ǡ䑓敧  ϻ卟慐a慐  ǡ 慐   Ϧ慐˴ 慐 䑓  慐  䑓彋慐  ǡ 慐杮 ᦙR䑓o 䑓䑓匠 慐 ǡ䁱 䑓Ⲡ ǡ 䑓彋慐ǡጠ慐Ⲡ ǡ 䑓彋慐䁱卟慐 ǡ敧慐杮 卟 䑓�䑓aǡ䁱慐  慐R 卟 䑓慐敧慐ጠ 慐 瑲䑓ꔀᦙ䁱卟  慐  瑲慐杮  慐瑲
   ጠ䑓ᦙ慐˴ ǡ 䑓彋䑓Ⲡ 慐  慐a 慐ᦙo卟 ᦙ 䑓o ǡ 䑓彋慐♀䑓陠ǡ♀慐杮
Artinya:
Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan
harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan
170 Mushaf Al-Azhar. Al-Qur’an dan Terjemahan. (Jakarta: Tim Pelaksana Pentashihan Mushaf Al-
Qur’an, 2010) hal. 83
































yang berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. Dan janganlah kamu
membunuh dirimu; sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu.
(Q.S An-Nisa’ : 29)
Ayat tersebut menjelaskan bahwa Allah telah mengharamkan untuk
memakan, memanfaatkan dan menggunakan harta orang lain dengan jalan
yang batil. Memakan harta tersebut bisa dilakukan dengan penipuan,
kebohongan dan korupsi. Ayat tersebut menjelaskan bahwa pengelolaan atau
membawa harta orang lain harus dilakukan dengan cara yang baik.
LAZDAU telah menjaga harta orang lain. LAZDAU mendapatkan
kepercayaan umat untuk mengelola dan menyalurkan ZISWAF. Harta yang
dikelola dan disalurkan meliputi zakat, infaq, shodaqoh dan wakaf. Harta
benda tersebut dikelola dan disalurkan sesuai akad yang telah disetujui.
Dengan adanya persetujuan tersebut, LAZDAU akan menyalurkan harta
tersebut kepada pemberdayaan para yatim, piatu, dan dhuafa’. Untuk
mewujudkan dan menciptakan pengelolaan ZISWAF yang jujur dan amanah,
LAZDAU telah melakuka pembinaan dan training kepada para karyawan,
terutama proza dan prozis.
LAZDAU melakukan training dan pembinaan kepada para Proza dan
Prozis. Training dan pembinaan tersebut digunakan untuk memperdalam
pemahaman tentang Program LAZDAU dan keutamaan ZISWAF. Training
dan pembinaan juga bertujuan untuk mencetak karyawan yang shiddiq,
amanah, fathonah, dan tabligh. Karyawan yang mempunyai sifat shiddiq
































atau jujur akan takut kepada Allah SWT. Dari hal tersebut, karyawan
tersebut akan mengelola dan menyalurkan ZISWAF kepada para binaan
LAZDAU. Karyawan yang mempunya sifat amanah atau dapat dipercaya
akan mendapatkan kepercayaan dari lembaga dan masyarakat. Karyawan
yang mempunyai sifat fathonah atau cerdas akan mudah untuk mengajak
melaksanakan ZISWAF. Selain itu, karyawan tersebut dapat mengelola dana
ZISWAF, meskipun dengan jumlah ZISWAF yang banyak.
Karyawan yang mempunyai sifat tabligh atau komunikatif akan mudah
menyampaikan beberapa hal, baik itu dari lembaga maupun masyarakat.
Karyawan akan menyampaikan dan mengajak masyarakat untuk partisipasi
dalam program-program lembaga. Selain itu, karyawan tersebut akan
menyampaikan keinginan dan kebutuhan kepada lembaga. Selain itu,
karyawan tersebut juga bisa akan menyampaikan berbagai kekurangan dan
kelebihan lembaga. Penyampaian kepada lembaga tersebut diperoleh dari
pendapat masyarakat. Orang yang memiliki sifat tabligh tersebut menjadi
perantara antara lembaga dan masyarakat.
LAZDAU telah menerapkan dan meneladani sifat-sifat Rasulullah
SAW. Hal tersebut terlihat dari jargon lembaga. LAZDAU memiliki jargon
“Amanah, Professional, Dinamis”. LAZDAU berharap semua karyawan
mampu melakukan jargon tersebut. Akan tetapi, manusia tidak semuanya
sempurna. Karyawan LAZDAU hanya berusaha semaksimal mungkin
melakukan jargon tersebut dan meneladani sifat Rasulullah SAW. Proza dan
































Prozis lebih ditekankan untuk lebih mengedepankan amanah dan
professional. Hal tersebut dibuktikan saat prozis mengambil ZISWAF
kepada donatur. Mereka setiap harinya melakukan setoran, baik berupa uang
maupun tulisan kepada manager fundraising. Hal tersebut dilakukan semata-
mata ingin menghasilkan target ZISWAF sebanyak 3,1 Miliar. Mereka kejar
target diperuntukkan untuk memberdayakan dan menyalurkan dana
ZISWAF kepada para yatim, piatsu, dan dhuafa’.



































Berdasarkan uraian penyajian data dan analisa data, maka skripsi ini
dapat disimpulkan sebagai berikut :
1. Strategi pemasaran zakat, infaq, shodaqoh, dan wakaf (ZISWAF) di
Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah Umat (LAZDAU)
menggunakan sistem STP (Segmenting, Targeting, Positioning)
a. Segmentasi Pasar (Segmenting) terdiri dari geografis, demografis,
psikografis, dan perilaku. Segmentasi geografis terdiri dari
seluruh masyarakat, terutama masyarakat wilayah Sidoarjo.
Segmentasi demografis terdiri dari tingkat anak-anak hingga
orang tua, baik itu laki-laki maupun perempuan. Akan tetapi,
LAZDAU mendapatkan ZISWAF kebanyakan dari kalangan ibu-
ibu sekitar usia 31-40 tahun. Selain itu, ibu-ibu tersebut memiliki
profesi sebagai buruh. Segmentasi Psikografis dilakukan dengan
melakukan kegiatan touring bersama komunitas motor. Selain itu,
LAZDAU juga akan melakukan pemilihan duta peduli.
Segmentasi perilaku dilakukan dengan memberikan majalah dan
brosur. Majalah dan brosur tersebut digunakan sebagai alat
mengajak masyarakat melakukan ZISWAF.
b. Penetapan Target Pasar (Targetting) meliputi perumahan elit
yang ada di wilayah Sidoarjo. Selain itu, LAZDAU juga
































mengajak para karyawan pabrik, pengurus masjid, guru sekolah,
guru Taman Pendidikan Al-Qur’an, anak-anak sekolah dan
mahasiswa
c. Penentuan Posisi Pasar (Positioning) dilakukan mendesain citra
lembaga dengan baik. LAZDAU melakukannya kekeluargaan. Hal
tersebut dilakukan dengan adanya program silaturrahmi, antara
lain silaturrahmi donatur baru, donatur pasif, donatur ulang tahun,
donatur awal, tempat penitipan kotak infaq, alumni panti
istiqomah, sesepuh dan mantan pegawai LAZDAU, dan
customer aqiqah. Selain itu, LAZDAU juga melakukan
positioning melalui program-program, seperti ZIS By Request,
Rumah Pintar, dan beberapa program yang lain.
2. Faktor hambatan implementasi strategi pemasaran terdiri dari faktor
internal dan faktor eksternal.
a. Faktor hambatan implementasi internal meliputi, kerjasama SDM
yang kurang maksimal, koordinasi yang kurang baik antara
pimpinan dan bawahan, kurang aplikasi yang mendukung
notifikasi dari IT, dan beberapa implementasi strategi pemasaran
program.
b. Faktor hambatan implementasi eksternal, antara lain sulitnya
bertemu dengan donatur pada wilayah perumahan, kurangnya
link dan menembus donatur perusahaan, dan kurangnya
kepercayaan masyarakat terhadap lembaga baru.
































B. SARAN DAN REKOMENDASI
Dengan selesainya penulisan skripsi ini, terdapat saran dan
rekomendasi dari penulis sebagai berikut :
1. Lembaga Amil Zakat Dompet Amanah Umat (LAZDAU) Kabupaten
Sidoarjo merupakan lembaga amil zakat yang secara resmi diberikan
tanggungjawab oleh seluruh masyarakat. LAZDAU diberikan
tanggungjawab untuk menghimpun dan menyalurkan dana sosial
masyarakat Sidoarjo. Dengan adanya hal tersebut, LAZDAU harus
bisa kerjasama dan koordinasi yang baik antar karyawan. Kerjasama
dan koordinasi perlu diterapkan untuk kemajuan dan perkembangan
program-program yang telah direncanakan. Selain itu, para karyawan
juga harus lebih fokus dalam pembagian pertanggungjawaban
program. Pada saat peneliti melakukan pengabdian, peneliti merasa
kurang fokusnya lembaga terhadap program yang direncanakan.
2. Dalam implementasi strategi pemasaran, para karyawan diharapkan
mampu mengelola dan memberdayakan umat dengan baik. Selain itu,
karyawan juga harus loyalitas terhadap lembaga. Hal tersebut
dilakukan untuk mewujudkan tujuan lembaga dan membantu anak-
yatim, piatu, dan dhuafa’.
3. Rekomendasi untuk penelitian selanjutnya, peneliti berikutnya dapat
meneliti sistem kepemimpinan atau sistem pelayanan jasa lembaga
non provit.
C. KETERBATASAN PENELITIAN
































Penelitian skrispi ini dilakukan secara ilmiah. Akan tetapi, penelitian
ini juga memiliki keterbatasan. Keterbatasan tersebut hendaknya dijadikan
pembelajaran untuk penelitian selanjutnya. Hal tersebut dilakukan untuk
penjelasan lebih detail dan lebih fokus pada variabel. Keterbatasan
penelitian ini terdapat pada faktor-faktor hambatan implementasi strategi
pemasaran. Peneliti merasa masih banyak faktor hambatan implementasi
strategi pemasaran yang lain.
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